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TIRO DE ARRASTRE: (Enganche) dícese de una parte que se instala en un vehículo con 
el fin de dejar a disposición una conexión para instalar un accesorio que permita aumentar 
la capacidad de carga del mismo.  
CAN: Comunidad Andina de naciones. 
INCOTERM: Término de negociación para una operación de comercio exterior. Este es un 
estándar internacional que define hasta que punto las actividades del proceso logístico 
pasan a ser responsabilidad del cliente. 
DDP: (Delivery and Dutty Paid) Incoterm utilizado para definir un negocio en el que la 
responsabilidad sobre las actividades del proceso logístico esta a cargo del vendedor 
hasta la entrega en la puerta del cliente 
CIF: (Cost, Insurance and Freight) Incoterm utilizado para definir un negocio en el que la 
responsabilidad de las actividades del proceso logístico está a cargo del vendedor hasta 
el aeropuerto de destino de la mercancía. Este incluye el costo del seguro de transporte 
de la mercancía.  
ARIAN: Arancel integrado andino 
MUISCA: Sistema informático integrado de la dirección de impuestos y aduanas 
nacionales. 
DIAN: Dirección de impuestos y aduanas nacionales. 
SYGS: Sistema de información de comercio exterior 
NANDINA: Nomenclatura común de Países de la Comunidad Andina de Naciones. 
SAI: Sistema de integración andina. 
SGCAN: Secretaria general de la Comunidad Andina de Naciones. 
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Ante el surgimiento de diferentes herramientas que se han implementado alrededor del mundo en 
términos de integración económica, gracias a la globalización, y el actual éxito en ventas y 
posicionamiento de EASY HITCH en el mercado nacional, se ha encontrado que la implementación 
de un programa de exportaciones para comercializar los productos a nivel internacional beneficiaria 
de manera enorme a la empresa, permitiéndole crecer y generar valor. Después de haber realizado 
algunas investigaciones previas, y pensando en los beneficios que traería el uso de los 
instrumentos que se ofrecen actualmente para realizar operaciones de comercio exterior con los 
países CAN, se ha decidido realizar una profundización en un análisis sobre la viabilidad de 
implementar la exportación del tiro de arrastre, el producto líder de EASY HITCH a estos 
mercados. 
Durante el transcurso del presente trabajo se registra la información relacionada con dicho análisis 
desde cuatro diferentes puntos de vista de acuerdo a como se han establecido los objetivos 
previamente. En una fase inicial se comienza por describir detalladamente en lo que podría 
llamarse una investigación de mercados internacional, lo referente al estudio macroeconómico, del 
sector y de las características de los mercados previamente definidos. Posteriormente, se realiza 
un análisis desde el punto de vista logístico en el que se revisan varios factores entre los que se 
encuentra el transporte y el manejo de las actividades complementarias a este. Los resultados de 
esta parte, finalmente son resumidos en una tabla que constituiría la mezcla logística apropiada 
para llevar a cabo las exportaciones de manera exitosa. Se procede luego a revisar la viabilidad 
desde el punto de vista de los tramites y requisitos que existen para realizar este tipo de 
operaciones. Este paso se concluye con la elaboración de una guía de instrucciones que EASY 
HITCH podrá seguir en caso de decidir implementar el programa. Finalmente se termina con el 
diseño de una estrategia de internacionalización que incluye las políticas que la empresa debe 
implementar para lograr la apropiación de los mercados CAN y el posicionamiento y crecimiento 
dentro de estos.  
Para dar cumplimiento al análisis completo, y a cada uno de los objetivos previamente 
establecidos, se han realizado una profunda investigación de fuentes primarias que incluyen los 
conocimientos de expertos, de los directivos de la empresa, del director del trabajo de grado, y la 
asesoría de múltiples empresas que prestan servicios logísticos internacionales. Así mismo, fueron 
utilizadas fuentes secundarias entre las que se encuentra la información que se encuentra 
disponible el los sitios WEB de los organismos que regulan la integración económica en la CAN. 
Durante cada una de las partes del trabajo, y después de haber realizado los análisis pertinentes 
fue posible evidenciar de una manera muy clara que si existe una gran viabilidad para que EASY 
HITCH implemente el programa de exportaciones. Dados resultados favorables para el estudio 
desde los cuatro puntos de vista y la manera en la que la empresa podría adaptarse fácilmente 
para satisfacer las necesidades de los mercados CAN, se considera entonces que el programa 
sería un proyecto que contribuiría con su crecimiento y la creación de valor. 
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Thanks to the global efforts that countries all around the world have been doing in terms of 
economic integration, the tools they have implemented and the current success of EASY HITCH’s 
sales and growth in the national market, it has been found that the implementation of an exports 
program to commercialize it’s hitches in the international market would bring with itself huge 
benefits. It would allow the company to grow and generate value. After developing some previous 
research and keeping in mind how the use of some instruments that currently can be used when 
negotiating with the Andean countries would benefit any commercial operation, it has been decided 
to go deep in the analysis of the viability of implementing an exports program that would allow 
EASY HITCH to distribute it’s hitches initially in the capital cities of Peru, Bolivia and Ecuador.  
Along this paper, all the information related to that analysis will be registered under 4 different 
approaches, according to the objectives that have been established previously. In an initial phase, 
everything regarding the market, the sector and the macro economical aspects of the Andean 
countries, will be described in what can be named as an international marketing study. Afterwards, 
an analysis using a logistic approach will determine the viability of the project in terms of 
transportation and other secondary logistic activities. The results of this phase are summarized in a 
table as the logistic mix which states the combination of activities that EASY HITCH should use in 
case if implementing the exports program. Later on, the analysis on the procedures and 
requirements is made as the way to determine the steps to follow when exporting to the Andean 
countries. This phase concludes with the elaboration of an instructions guide for EASY HITCH to 
follow when deciding to implement the program. Finally, as for the last phase, this paper states the 
international strategy that was designed as part of the project. This strategy is the combination of 
the policies that would allow EASY HITCH to appropriate of the Andean markets, and the 
development and growth of the business inside them. 
Primary sources have been investigated to accomplish each of the objectives of the project. 
Between the most used, but not limiting, the knowledge of the individuals involved such as experts, 
EASY HITCH directives, and the project director. Also, the information given by some international 
logistic companies has been very useful. Secondary sources including the files and records of the 
organizations related to the Andean economic integration and other government institutions, have 
been investigated in order to pursue the objectives. 
During each of the phases of the project, it was possible to clearly determine that the viability of 
implementing the exports program is imminent. There is a great viability for EASY HITCH to export 
its product to the Andean countries. Given the favorable results of each analysis made under the 
four different approaches and the capacity that the company has to adapt to satisfy the needs of the 
Andean markets, it is considered that the program would turn out in a project that would allow the 
company to grow and generate value. 
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En un mundo tan dinámico como el que se observa hoy en día, es importante que las 
empresas del medio se encuentren preparadas para expandirse y convertirse en actores 
clave en la integración económica mundial. Tomar provecho de las herramientas y los 
beneficios que las entidades gubernamentales ofrecen por así hacerlo, ha demostrado ser 
una estrategia que trae muchos beneficios y que aumenta de forma considerable el valor 
de las compañías. 
EASY HITCH es una empresa colombiana que desde su inicio hace 10 años, ha venido 
trabajando con los mas altos estándares de calidad y servicio en la producción y 
comercialización de accesorios para aumentar la capacidad de carga de los vehículos 
4x4. Ha logrado el éxito con el tiro de arrastre, un producto que se ha convertido en el 
líder del mercado nacional y que es reconocido por sus inigualables características y los 
múltiples servicios que presta a la hora de su utilización. Es una compañía que ha 
trabajado arduamente en expandirse, adaptándose a los cambios, al crecimiento del país 
y la economía y a las necesidades de sus clientes. Es de esta manera que ha logrado 
posicionarse cubriendo casi la totalidad del territorio nacional contando con distribución en 
las mayores ciudades y ofreciendo un excelente servicio al cliente. 
Ante las continuas metas de expansión, teniendo en cuenta lo anterior, y siendo consiente 
de la necesidad de continuamente incrementar el valor de la compañía, EASY HITCH ha 
considerado escuchar una propuesta sobre la viabilidad de implementar un programa de 
exportación para comercializar el tiro de arrastre, su producto líder, en los países de la 
comunidad andina. Adicional a esto, ha considerado la oportunidad que estaría generando 
en la formación de las personas involucradas en el desarrollo de la propuesta así como de 
quienes pudieran beneficiarse de los resultados del estudio, y es por esto que ha abierto 
sus puertas y ofrecido la experiencia y el conocimiento de sus propietarios y empleados 
para el desarrollo del presente trabajo de grado.  
El informe a continuación es el resultado del estudio referente a los factores que 
determinan esta viabilidad desde cuatro importantes puntos de vista: El mercado en los 
países objetivo, la logística a implementar, los tramites y documentación requeridos, y 
finalmente las políticas que deberán integrarse para lograr una estrategia que lleve a que 
las transacciones de comercio exterior resulten de manera exitosa. Se estará incluyendo 
información de importancia para lograr identificar las características y las necesidades de 
los nuevos mercados, y para cuantificar los costos y los valores asociados a las 
exportaciones que permitirán tener, a la final, una clara idea de cual será el beneficio 
económico de implementar el programa. 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 
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Se espera que el desarrollo de este proyecto sea de alta utilidad para la empresa como 
una herramienta de expansión y crecimiento, que sus contenidos sean de gran servicio 
para facilitar las actividades relacionadas, que los resultados obtenidos sean exitosos y 
finalmente que sirva como base para futuras ideas que puedan dirigir a EASY HITCH al 
desarrollo dentro de una economía global que contribuya al crecimiento del país y la 
sociedad. Asimismo, se espera que para la Escuela de Ingeniería de Antioquia, sus 
profesores y estudiantes, el presente informe sirva como herramienta formativa y permita 
la observación de un claro ejemplo de cómo las compañías en la actualidad deben tomar 
ventaja de la apertura económica y estar preparadas no solo para adaptarse a los 
cambios sino para conducirlos y hacer parte de ellos. 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 





1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
Para la realización del presente trabajo de grado, surge la necesidad de definir 
específicamente el problema a solucionar, según se ha observado en EASY HITCH y el 
entorno. Asimismo se considera importante realizar un breve análisis de el contexto que lo 
acompaña. A continuación se define y delimita el problema de acuerdo con su contexto y 
caracterización y posteriormente se formula según los requerimientos de éste informe 
1.1.1 Contexto y caracterización del problema 
En las últimas dos décadas, la apertura económica ha contribuido de manera positiva con 
el desarrollo económico de Colombia. Ha sido este, un fenómeno que ha logrado integrar 
al país en la economía global permitiéndole tomar ventaja de algunos principios básicos 
de la economía clásica como lo es la ventaja comparativa. El ser un país exportador, 
implica automáticamente la entrada de recursos, que dadas las actuales circunstancias, 
son muy valiosos para continuar con el crecimiento y finalmente convertirse en una nación 
competitiva y altamente influyente a nivel global. 
Es por la anterior situación, que las empresas colombianas se encuentran en una posición 
muy favorable para aprovechar los beneficios del comercio exterior por dos principales 
razones. La primera es que mientras se genera valor con este tipo de transacciones, 
además de estar aumentando los márgenes y las utilidades, se está contribuyendo con el 
crecimiento económico del país, y la segunda, pero no menos importante, es que existe 
una incalculable oferta de beneficios ofrecidos por la nación, y entidades que promueven 
el comercio exterior, para las empresas que los implementan, reflejándose finalmente en 
una ganancia en diferentes aspectos. 
EASY HITCH S.A. es una compañía 100% Colombiana, líder en la fabricación de 
accesorios para aumentar la capacidad de carga de vehículos 4x4. Se especializa en la 
fabricación de tiros de arrastre o enganches y otros accesorios, que pueden ser utilizados 
con múltiples finalidades en los vehículos que actualmente se comercializan en el país. La 
compañía fue fundada hace una década. Ha presentado altos índices de crecimiento 
durante su trayectoria, gracias al constante aumento en la demanda de vehículos 4x4 y de 
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este tipo de productos, y actualmente cuenta con una planta de producción y sede 
administrativa en la ciudad de Medellín. 
Dado que en la actualidad, la empresa ofrece su producto en la totalidad del territorio 
nacional con distribución en la mayoría de las grandes y medianas ciudades, y que su 
producto se ha convertido en el líder a nivel del país, se considera importante analizar la 
viabilidad de involucrarse en el fenómeno de la globalización, por medio de un programa 
de exportaciones inicialmente para los países de la comunidad andina. “En la fase en la 
que nos encontramos, no tenemos como crecer mas dentro del país” (Gilma Gómez, 
2012). Además se conoce que la compañía tiene una capacidad instalada para producir 
hasta un 100% mas de lo que produce actualmente, que los beneficios que se podrían 
recibir por implementar esta actividad serian muy valiosos, y finalmente, haciendo un 
rápido análisis, que las economías de escala que se lograrían, se reflejarían en un 
beneficio económico considerablemente alto.  
El hecho de que a la fecha no se haya implementado un programa de estas 
características en EASY HITCH S.A., y aunque no se haya llegado siquiera a 
considerarlo, ubica la compañía en una posición de desaprovechamiento de capacidad 
instalada, y de beneficios económicos y tributarios entre otros, que se puede representar 
como una perdida constante a medida que el tiempo pasa. 
Siendo conscientes de esta situación sus propietarios y directivos, y dada la contribución 
que este proyecto daría a la empresa, se propone entonces realizar este estudio que se 
llevaría a cabo en el transcurso de 5 meses, financiado por la empresa, y en el que se 
evaluara la viabilidad de implementar el programa de exportación del tiro de arrastre a 
Bolivia, Ecuador y Perú, los 3 países que conforman con Colombia la CAN, desde los 
siguientes 4 puntos de vista: La estrategia que deberá seguirse para lograr la integración, 
la investigación de los mercados mencionados, la logística que el proceso implica y 
finalmente un profundo análisis de todos los tramites necesarios para llevar a cabo la 
actividad de exportación a estos países. 
1.1.2 Formulación del problema 
En la actualidad, la apertura económica se encuentra marcando la parada en la mayor 
parte de los mercados internacionales. El surgimiento de la integración de las economías 
mundiales ha mostrado que unirse para lograr objetivos comunes puede verse reflejado 
en beneficios muy interesantes. Mas importante aun, las empresas pertenecientes a los 
mercados en que estos fenómenos se observan, involucran el comercio exterior, como 
parte vital de su operación, tomando provecho de los mercados internacionales, y de las 
ventajas que este trae consigo. De esta manera logran crecer en proporciones muy altas 
e incrementar la capacidad de generar valor, para volverse cada día mas competitivas y 
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atractivas para los clientes, proveedores, inversionistas, los mismos gobiernos y demás 
actores que pudieran involucrarse.  
Colombia, como parte de ya varias integraciones económicas, debe marchar a la misma 
velocidad que lo esta haciendo el resto del mundo. Las pequeñas y medianas empresas, 
deben hacer parte de este proceso. Todos los interesados deben unirse en un 
compromiso que permita la generación de valor por medio de el aumento de las utilidades 
y que contribuya con el desarrollo del país.  
“En Colombia contamos con el CAN para regular las relaciones comerciales con los otros 
3 países que la conforman. Los beneficios tributarios que se generan al realizar estas 
transacciones son claramente útiles y representan una gran oportunidad, los mercados 
que se analizaran tienen características muy similares a las nuestras, la ubicación 
geográfica, dada la cercanía de los países y el acceso a estos por carreteras y el océano, 
facilitaría los procesos logísticos, y las recientes leyes que se han establecido para 
suprimir algunos tramites e integrar los pertenecientes al comercio exterior en una misma 
plataforma, serian factores que desde ahora podrían indicar que muy posiblemente el 
implementar el programa de exportación en EASY HITCH S.A. seria viable” (Alejandro 
Correa, 2011) 
1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO 
1.2.1 Objetivo General 
Determinar la viabilidad de implementar un programa de exportación en EASY HITCH 
S.A. para comercializar tiros de arrastre en los países de la comunidad andina. 
1.2.2 Objetivos Específicos 
o Definir el mercado objetivo específico dentro de los países elegidos y analizar sus 
características y necesidades especiales. 
o Analizar las diferentes alternativas existentes para el proceso logístico de 
exportacion desde el punto de vista de los costos y los beneficios, y decidir la mejor 
mezcla para implementar en la compañia. 
o Estudiar y relacionar los pasos requeridos para completar una exportación de un 
tiro de arrastre a los países de la CAN e identificar los requisitos y documentos 
necesarios para la misma. 
o Establecer la combinación de políticas que deberan diseñarse e implementarse en 
EASY HITCH S.A. para conformar una estrategia de internacionalizacion que se 
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adapte a las características y requerimientos especiales del negocio y los 
mercados específicos internacionales elegidos. 
 
1.3 MARCO DE REFERENCIA 
ENTORNO MACROECONOMICO 
Colombia ha sido siempre un país exportador por naturaleza. Con la aparición de la 
apertura económica hace dos décadas ha logrado un aumento muy significativo en estas 
transacciones por el surgimiento de las exportaciones no tradicionales y hacia nuevos 
mercados que antes nunca nos hubiéramos imaginado que íbamos a incursionar. Solo en 
el ultimo año se presento un aumento del 43.2% en las exportaciones totales llegando a 
mas de los 50.000 millones de dólares. Es en los últimos 10 años, es cuando se ha 
encontrado la necesidad de hacer parte de la integración económica global y es por esta 
razón que se han realizado innumerables esfuerzos para pertenecer a diferentes 
comunidades, uniones y tratados que han facilitado el comercio exterior ya con una gran 
cantidad de países. Entre los anteriores, se mencionan algunos importantes como la CAN 
(Comunidad de naciones andinas), acuerdos con Chile, ALADI (Asociación 
Latinoamericana de Integración), CARICOM (Comunidad del Caribe) y tratados de libre 
comercio con México y USA entre otros. 1 
En la actualidad, son las grandes y reconocidas empresas quienes se llevan el crédito por 
jugar el mas importante papel en las exportaciones del país, y de hecho a pesar de los 
incentivos, son las exportaciones tradicionales como el café, el banano y otros productos 
agrícolas, y los textiles entre otros, las que siguen conformando la mayoría de las 
exportaciones totales Colombianas. 
Pese a que las pequeñas y medianas empresas en Colombia son el motor de la 
economía, solo representan un 20% aproximadamente de las exportaciones totales de 
país.1 Es por esta razón que el gobierno ha decidido incentivar las exportaciones de este 
grupo de empresas por medio de herramientas que ofrecen algunas entidades oficiales 
por medio de programas de capacitación, asesoría, orientación e información.  
                                               
1 PYMES Exportadoras: Son pocas las exitosas. Diario Portafolio, Octubre 2012 
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En Colombia existen 8350 empresas industriales y manufactureras que exportan a los 
mercados mundiales. En la actualidad aproximadamente 4100 son PYMES. Según han 
reportado los medios, ha existido un auge en los últimos años de la creación de empresas 
con el fin especifico de la exportación de bienes a los mercados mundiales, sin embargo 
la mayoría de esta nuevas empresas han fracasado en su intento. Solo 25 de mas de 
1700 empresas que se han creado con este fin en los últimos 10 años se han logrado 
mantener y presentar crecimientos moderados. Es por la diferenciación de sus productos, 
por la calidad del servicio al cliente y por su alta competitividad que han logrado aumentar 
en conjunto hasta 25 veces la cantidad exportada entre 2000 y 2010. 
El 19 % de las PYMES que existen en la actualidad son consideradas como exitosas. Se 
ha observado que el factor de éxito es mayor en empresas intensivas en el trabajo y las 
que ofrecen productos altamente diferenciados. Mas del 50% de estas empresas dirigen 
el 90% sus productos fuera de la CAN, y casi el 55% los dirige a un solo país. Se habla de 
una tendencia a que las empresas exportadoras mas exitosas están en el grupo de las 
empresas jóvenes (media de 11 años en el mercado) y que estas disponen de un 44% de 
su recurso humano solo en actividades relacionadas con el comercio exterior. Estas 
empresas señalan que sus principales barreras en este tipo de transacciones son el tipo 
de cambio en primer lugar, los altos costos tributarios y servicios aduaneros, y la 
financiación. 
EASY HITCH 
EASY HITCH S.A. es una empresa con una trayectoria de 10 años en el mercado 
nacional que ha venido ofreciendo soluciones de aumento de capacidad de carga de 
vehículos 4x4 y que ha desarrollado un innovador producto que para la fecha es el líder 
en el país. El tiro de arrastre o enganche. Este se ha convertido en un producto que 
actualmente es utilizado de diferentes maneras para cargar, remolcar y transportar cargas 
de todo tipo, incluidas motocicletas, botes y otros dispositivos de recreo, equipaje y 
bicicletas entre otros. Se trata de un producto que cuando apareció por primera vez en 
Colombia, nadie conocía ni consideraba necesario, pero que con el paso del tiempo se ha 
convertido en una necesidad para muchas personas a la hora de desplazarse con sus 
pertenencias y transportar bienes y mercancías. Tanto es así, que a parte de que las 
ventas de este han crecido a aproximadamente 200 millones de pesos mensuales, el 
producto ha sido parte regular de línea de una gran variedad de ediciones limitadas de 
SUVs y camionetas que se distribuyen en los concesionarios del país, en marcas como 
Toyota, Kia y Renault. El producto cumple con los estándares de seguridad 
internacionales para este tipo de partes, esta certificado por los laboratorios de la 
universidad nacional de Bogotá en términos mecánicos y dependiendo de las referencias 
pueden cargar y arrastrar hasta 2 toneladas de peso. El valor aproximado de venta al 
publico es de $500.000, y es de muy fácil instalación, ya que con tornillos incluidos en el 
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producto, se ensambla al chasis del vehículo que lo portara. Actualmente también se 
venden una gran variedad de accesorios para utilizarlo como portamotos, portabicicletas, 
bolas, y tráiler entre otros.  
El tiro de arrastre o enganche, fue visto por primera vez en Estados Unidos en la década 
de los 90, pero no era muy popular. Con la aparición de la tendencia de auto transportar la 
carga y mercancías, gana fuerza y se empieza a ver en Colombia para el final de esa 
década. En ese momento quienes lo tenían eran algunas pocas personas que lo habían 
importado directamente o que lo habían adquirido como parte de línea en un carro 
importado de Estados Unidos. En el 2002, se empieza a producir en Bogotá, luego en 
2007 la empresa se traslada a Medellín y abre una planta de operaciones donde se 
ensambla el producto. El Outsourcing juega un papel muy importante en la empresa, ya 
que las actividades de corte, soldadura y pintura son realizadas por terceros. Para la 
fecha entonces, dado el éxito que han tenido la empresa y el producto a nivel nacional, y 
que el mercado nacional ya se encuentra cubierto casi en un 100%, la empresa considera 
la idea de abrirse a los mercados mundiales y explorar un nuevo horizonte para lograr 
continuar con el crecimiento, aprovechando los beneficios que los tratados de integración 
económica, el acompañamiento de las entidades oficiales que promueven las 
exportaciones, y la similitud del mercado colombiano con el de los demás países andinos 
en términos de las necesidades con respecto a este tipo de productos. Adicionalmente, 
siguiéndola tendencia mundial de participación de las PYMES en la integración 
económica de los países en grandes proporciones, para lograr recibir los múltiples 
beneficios que este tema trae, y le trae a las naciones, y los actores involucrados. 
(Gustavo Alberto Gómez, 2012) 
SECTOR AUTOMOTRIZ EN PAISES CAN. 
La similitud en los mercados de Bolivia, Perú y Ecuador es muy alta. Un sondeo general, 
habla de cifras de 46, 44 y 41 vehículos por cada 1000 habitantes respectivamente. Esto 
a comparación de la cifra Colombiana de 107, es bajo, pero puede ser explicado por el 
desarrollo económico y en términos de infraestructura. 
Para el primer trimestre del 2011, las importaciones de vehículos en la Comunidad Andina 
aumentaron en un 27% con respecto al mismo periodo en el año anterior. Quienes mas 
aportaron a esta cifra fueron los Colombianos, pero Bolivia y Ecuador también lo hicieron 
en proporciones similares. Perú es quien presenta la menor cifra 4%. Con respecto a las 
importaciones totales de automóviles, Perú aporta el 35%, seguido por Ecuador con el 
18% y Bolivia con el 7%. 
Bolivia y Perú cuentan con autorización para importar vehículos usados, pero este tipo de 
importaciones se ha visto decrecer en los últimos años dada la reducción de precios de 
los vehículos nuevos. Mientras que Colombia y Ecuador son manufactureros. Entre los 
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dos países, se producen aproximadamente 140,000 vehículos por año, cifra que también 
ha ido decreciendo por el cierre de algunas plantas de producción, y la entrada al 
mercado de vehículos Americanos y Europeos con aranceles reducidos o cancelados. 
(SGCAN, Octubre, 2012) 
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2. METODOLOGÍA  
Tratándose éste trabajo de grado de la aplicación profesional de un análisis para 
determinar la viabilidad de implementar un programa de exportaciones en una empresa 
del sector real, surge la necesidad de estructurar una estrategia metodológica que permita 
la realización del estudio de la manera mas apropiada en el tiempo. Es de gran ayuda en 
éste momento, considerar la estructura de forma que se ha implementado desde un 
principio en el trabajo. Utilizar esos 4 pilares básicos que iniciaron siendo objetivos y 
llevaron a orientar todo el desarrollo de este, han permitido llevar una secuencia lógica en 
el tiempo iniciando por el análisis del mercado, continuando por la parte logística y legal, y 
finalmente reuniendo los resultados en la elaboración de una estrategia de 
internacionalización acorde a las necesidades del negocio. A continuación se desglosa la 
metodología utilizada para cada una de las actividades y análisis realizados. 
2.1 MERCADO OBJETIVO  
2.1.1 Aspectos Macroeconómicos de la CAN 
Se ha procedido a realizar una investigación de fuentes secundarias, para reunir 
información relacionada con los indicadores macroeconómicos que pueden dar una idea 
del estado actual de las economías de los países que se tienen como objetivo para el plan 
de exportaciones. La información disponible en el centro de información estadística de la 
CAN ha sido de gran ayuda en este paso, dada la claridad y lo conciso de los datos que 
ésta ofrece. Se han descargado entonces las tablas con la información y los gráficos de 
varios indicadores que detallan su evolución por país, por año y por conglomerado, para 
luego efectuar su análisis, y sacar las conclusiones según sea el caso. Se ha utilizado 
principalmente la herramienta de Microsoft Excel, así como cálculos matemáticos básicos 
para realizar el análisis de esta información, y se ha plasmado en el informe la 
información que se ha considerado mas relevante. Se han estudiado indicadores 
relacionados con el crecimiento y el desarrollo económico de las economías que hacen 
parte de la CAN, y finalmente se ha procedido a enfatizar en los indicadores relacionados 
con el comercio exterior. Los datos macroeconómicos referentes a éste, constituyen tal 
vez la información mas aportante y valiosa para la toma de decisiones sobre la 
exportación a las economías que conforman la CAN. Para el estudio de estos factores, se 
estarán analizando diferentes indicadores que incluyen: Exportaciones hacia los 
mercados globales, importaciones desde el mundo, balanza comercial, y transacciones 
intracomunitarias. Se lograra con lo anterior, una idea clara de cómo funciona el comercio 
exterior en las economías en cuestión, y finalmente, para aportar al cumplimiento del 
objetivo, cómo esto podría afectar las exportaciones hacia Bolivia, Perú y Ecuador. 
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2.1.2 Mercado Automotor en la CAN 
En este numeral, se pretende realizar una evaluación cualitativa de lo que ha sido el 
mercado automotor en la Comunidad Andina de Naciones en lo que lleva del año 2012. 
Una vez mas, es información considerable a la hora de tomar decisiones sobre si exportar 
el producto de EASY HITCH hacia estos países, ya que  los resultados del análisis 
arrojaran una idea de el crecimiento del sector, y por ende, del potencial crecimiento de la 
industria en cuestión. Para el análisis de la información, se procederá de la misma 
manera. Se tomara información de fuentes secundarias, se realizaran operaciones para 
hallar las tasas de crecimiento y razones, para lo que se utilizará MS Excel, y finalmente, 
se relacionaran en el informe los resultados mas concluyentes que aportarán sobre la 
recomendación final. Es importante destacar que la información que se analizará no 
incluye la de los considerados vehículos menores. Estos son las motocicletas, ATVS, 
Carros de Golf y otros medios de transporte pequeños. 
 
2.1.3 Características De Mercado de Accesorios 4x4 en la CAN 
Se procede a realizar el análisis de las características, utilizando un método de 
comparación de resultados, de lo que es el mercado actual de accesorios para vehículos 
4x4 en los países miembros de la Comunidad Andina. Para dicho estudio, se realizaron 
entrevistas a 3 importantes distribuidores de accesorios para 4x4 en cada uno de los 
países objetivo. La razón de éste numero fue principalmente para lograr información 
completa y no sesgada a los productos o motivaciones de un negocio en particular, sino 
enfocada hacia el mercado como tal. Éstos distribuidores fueron encontrados y 
contactados vía internet, así como haciendo uso de los directorios telefónicos de las 
capitales de los países. Las entrevistas fueron realizadas vía telefónica, desde EASY 
HITCH, y de manera amable, los encargados fueron de gran ayuda para responder las 
entrevistas que previamente se diseñaron en colaboración del director de trabajo de grado 
y la empresa y que preguntaban a cerca de las características del mercado de accesorios 
4x4 en términos del tipo de producto y las marcas que se comercializan, el tipo de carros 
en el que se instalan, y el conocimiento que se tiene sobre los tiros de arrastre. La 
transcripción de las entrevistas se encuentra en los anexos. Para el análisis de estas, se 
usaron técnicas de comparación. El análisis se puede encontrar posteriormente en el 
desarrollo del trabajo. 
Posteriormente, se procede a realizar el análisis de la competencia y el precio. Para este 
paso se utilizo inicialmente la información de fuentes primarias obtenida mediante las 
entrevistas que se realizaron a los diferentes potenciales clientes y distribuidores. A partir 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 
no compromete a la EIA. 
 
22 
de esta se pudo realizar un filtro que permitió que la búsqueda especifica de información 
de la competencia y sus precios fuera mas eficiente. Una vez comprendida la manera en 
que esta opera en los mercados objetivo, fue fácil encontrar fuentes secundarias que 
brindaron información muy valiosa. Entre estas las paginas web de los fabricantes y 
distribuidores. 
Por ultimo, se ha procedido a realizar una investigación profunda de las herramientas de 
la integración económica andina utilizando también fuentes secundarias como lo son las 
paginas web de la integración y de los organismos que la conforman. De esta manera, se 
ha podido encontrar cuales son las barreras de entrada desde y hacia los países, cual ha 
sido su evolución, y los beneficios arancelarios que existen para el comercio exterior entre 
Colombia, Bolivia, Perú y Ecuador. 
2.2 MEZCLA LOGÍSTICA 
En este numeral, según se plantea en los objetivos, se pretende realizar un análisis de 
cuál seria la mezcla logística apropiada para realizar una operación de exportación a un 
cliente que actuaria como distribuidor en las capitales de los países Andinos. 
Se entiende por mezcla logística, la combinación de actividades logísticas que conforman 
el proceso de exportación, desde que los productos salen de EASY HITCH, hasta que es 
entregada la responsabilidad al cliente (según el término de negociación). 
Para el desarrollo de este punto, la metodología variará de acuerdo con las necesidades 
de la información que se requiere. Los conocimientos de expertos, así como de posibles 
proveedores y otros actores del sector, serán de gran ayuda, sin embargo, durante el 
desarrollo del numeral, también se utilizarán algunas fuentes secundarias. A continuación 
se detalla la metodología por cada uno de los objetivos secundarios.  
 
2.2.1 Término de Negociación Standard. 
Para la definición del término de negociación Standard, se investigarán fuentes primarias 
y secundarias. Las primarias incluyen compañías exportadoras de productos similares a 
los de EASY HITCH en Colombia y en el mundo incluyendo algunos de los proveedores 
internacionales de la empresa como lo es Brophy Machinery Co. en USA, y YeongTon en 
Taiwan. También se ha revisado información brindada por los asesores de la empresa en 
PROEXPORT, y los conocimientos del director de este trabajo en exportaciones y 
comercio exterior. Con respecto a las fuentes primarias, se ha revisado información 
teórica de comercio exterior que se encuentra en las paginas oficiales de las entidades 
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gubernamentales relacionadas con este. Adicionalmente, información perteneciente a la 
bibliografía del centro de información de la CAN y asesoría de comercio exterior ZEIKY. 
Ha sido de gran ayuda también, la colaboración de empresas de operación logística 
internacional quienes han estado dispuestos a ofrecer información y asesoría en este 
tema. Entre estas se incluyen: Operaduanas y Supla, quienes adicionalmente han 
elaborado cotizaciones de los servicios logísticos para EASY HITCH. 
Una vez se ha obtenido la información, se ha realizado una reunión con el director del 
trabajo de grado, y la gerencia de EASY HITCH para determinar cual será el termino de 
negociación. El desarrollo de este estudio, así como la discusión de los resultados finales 
se encuentran mas delante de el trabajo. 
 
2.2.2 Alternativas de transporte. 
Para el análisis de las diferentes alternativas de transporte la metodología será simple. 
Este estudio se realizara por descarte en una primera fase, para luego entrar a analizar 
mas profundamente las alternativas mas viables. En todo momento se tendrá en cuenta el 
estimado del mínimo y máximo de mercancía a despachar en un embarque. Éste proceso,  
se llevará a cabo realizando analogía de los despachos que actualmente EASY HITCH 
presenta a nivel nacional.  En primera instancia se revisara la ubicación geográfica de los 
países CAN para eliminar alternativas de transporte que fueran absurdas, luego se 
tendrán en cuenta los medios disponibles para transportar mercancías en Latinoamérica y 
se revisarán cuales son los tiempos aproximados de tránsito así como la manera en la 
que funcionan sus tarifas. Por ultimo, de acuerdo a las características de los embarques 
se definirá cual es la alternativa apropiada según las necesidades especificas de la 
empresa. Una vez encontrada la mejor alternativa, se explicara a profundidad utilizando 
información de fuentes primarias que estén involucradas con esta. 
 
2.2.3 Alternativas de manejo de trámites 
Existen diferentes maneras como una empresa puede decidir manejar los tramites 
relacionados con las operaciones de comercio exterior. Se consideran entre estos 
trámites, la totalidad de actividades que respaldan cada uno de los procesos de la cadena 
logística de exportación. Toda la gestión que debe realizarse en términos de permisos, 
documentación, papeleo, reserva de cupos y mas importante la vigilancia de que los 
procesos cumplan con los requisitos legales establecidos puede ser considerada como 
manejo de tramites.  
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En el numeral de análisis de alternativas para manejo de tramites que se desarrollará 
posteriormente en el punto 3 de este trabajo, se discutirán las diferentes alternativas 
disponibles y se evaluara cual seria la mejor opción para la empresa optar teniendo en 
cuenta los costos y la eficiencia entre algunas otras variables de importancia. 
Para la decisión sobre cual será la mejor alternativa para EASY HITCH, se ha tenido en 
cuenta información previamente investigada para el cumplimiento del objetivo de 
requisitos y tramites en cuanto a las generalidades de cada uno de los requerimientos que 
establece el gobierno y las regulaciones nacionales e internacionales. Posteriormente, se 
ha procedido a hablar con las personas encargadas en las compañías prestadoras de 
servicios logísticos internacionales y a oír de la experiencia del director de este trabajo de 
grado. Finalmente, en una reunión con las directivas de EASY HITCH, se ha definido cual 
es la alternativa mas apropiada.  
Se puede encontrar entonces, en el desarrollo de este punto, toda la información 
relacionada con las alternativas y la decisión que se considera apropiada, para la 
posterior discusión de los resultados.  
 
2.2.4 Revisión de otros servicios logísticos necesarios. 
De la mano de cada una de las actividades de la cadena logística, existen actividades que 
son necesarias de realizar y que complementan las ya designadas en el sentido que 
fortalecen los vínculos entre estas y funcionan como respaldo o ayuda para garantizar la 
eficiencia de cada una de las operaciones que se realice. 
Entre las que se conocen y mas comunes, están la elaboración de toda la documentación 
y el servicio de vigilancia y control para el cumplimiento de los requisitos y tramites . De 
este servicio, ya se ha hablado un poco anteriormente y será profundizado bajo el análisis 
de las alternativas para el manejo de tramites. 
Nuevamente, se ha procedido a investigar fuentes primarias específicamente los 
conocimientos del director de trabajo de grado y las personas encargadas en las agencias 
logísticas internacionales que han colaborado con el proyecto para el cumplimiento de los 
objetivos que tienen que ver con logística. Esto ha permitido determinar que el seguro de 
las mercancías es otro elemento que debe analizarse y tenerse en cuenta para incluir en 
lo que se llamará la mezcla logística. Mas adelante en el desarrollo se profundiza en este 
aspecto y se explica como por haber elegido el termino de negociación CIF, y las políticas 
de EASY HITCH a cerca de seguros para la totalidad de sus activos debe ser considerado 
como un elemento de alta importancia.  
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Se procedió a solicitar cotizaciones de este servicio, y a escuchar propuestas de las 
características que debe tener. Finalmente se analizaron las alternativas, y se presenta la 
oferta considerada como la mejor opción. Se especifican sus términos y condiciones, y se 
tiene en cuenta para ser incluida en la mezcla logística, así como posteriormente en el 
costeo que se realizará en la parte de las estrategias de internacionalización. 
 
2.2.5 Definición de la mezcla logística. 
Después de haber revisado los elementos de términos de negociación, transporte, manejo 
de trámites y servicios complementarios, se procede entonces a realizar la síntesis de lo 
que seriía la mezcla apropiada para EASY HITCH y sus operaciones de comercio exterior 
con los países de la Comunidad Andina de Naciones, específicamente las exportaciones. 
Se entra a una fase que deja de ser de investigación, y pasa a ser de aplicación, pues es 
cuando se reúnen los elementos, las observaciones realizadas, los resultados obtenidos y 
se procede a establecer cual es esa combinación óptima de actividades que conformarán 
la cadena logística. 
Para el desarrollo de este numeral, se revisa toda la información que se tiene y se ha 
venido analizando durante toda la parte que ha tenido que ver con el proceso logístico, y 
se sintetiza en lo que se mostrará como una lista que involucra cada una de las 
actividades y su explicación. Entre lo que se establecerá para cada una de las 
actividades, a cargo de quién estará, cuál es el costo, y cuáles son sus características. Es 
importante aclarar que el orden en que aparecerán las actividades es el orden en que se 
realizaran en caso de una exportación en el futuro. 
La determinación de esta mezcla y cada una de las actividades, está basada en las 
decisiones que previamente se han tomado en conjunto con el director del trabajo de 
grado y los directivos de EASY HITCH. Para servicios que no se han discutido 
previamente en el trabajo, se ha tenido en cuenta lo que la empresa ha decidido según 
considere que sea lo que mas se adapte a sus condiciones. 
2.3 REQUISITOS Y TRÁMITES 
Para el desarrollo del objetivo relacionado con los requisitos y tramites, y de acuerdo al 
programa establecido en el anteproyecto, inicialmente se han investigado fuentes 
secundarias entre las que se incluyen los organismos gubernamentales que controlan las 
actividades de comercio exterior en Colombia, así como los pertenecientes a la 
integración económica de la CAN. Posteriormente, se han revisado las memorias del 
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seminario de comercio exterior realizado en el primer semestre de 2012 y en conjunto con 
los aportes del director del trabajo de grado y las directivas de EASY HITCH se ha logrado 
realizar un análisis de los tramites y requisitos necesarios para realizar una operación de 
exportación de los tiros de arrastre de EASY HITCH a los países miembros de la 
Comunidad Andina. 
Ha sido en este proceso de gran apoyo nuevamente, la asesoría de dos empresas 
prestadoras de servicios logísticos internacionales quienes han contribuido 
complementando la información que se ha investigado, y asesorando para adaptarla al  
caso especifico de EASY HITCH. 
Lo que se observará en el desarrollo de este objetivo será en una fase inicial todo lo que 
tiene que ver con los trámites, requerimientos y procedimientos de los que estará a cargo 
el agente logístico que se contrate según los resultados del análisis de las alternativas del 
manejo de trámites. En una segunda fase, se observarán los elementos de los que estará 
a cargo y sobre los cuales será responsable EASY HITCH. De cada uno de ellos se 
explicará su razón de ser y la manera como debe ser realizado para garantizar 
operaciones exitosas y efectivas. De los elementos que involucran papelería que debe ser 
diligenciada, se incluirán ejemplos que servirán como guía para un futuro en el que la 
empresa decida realizar las exportaciones. Finalmente, se procederá a sintetizar la 
información mediante una guía de instrucciones que quedará a disposición de la empresa 
con los pasos a seguir para cumplir con los trámites y requisitos necesarios para la 
operación de exportación a los países CAN. 
2.4 ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACIÓN 
La necesidad de una estrategia de internacionalización, surge cuando se tiene en cuenta 
que la incursión a los mercados internacionales implica el establecimiento de ciertas 
políticas que le permitirán a EASY HITCH operar bajo circunstancias positivas cuando se 
trata de producir para exportación, y mas importante aún, cuando se requieren 
implementar procesos comerciales que permitan el crecimiento esperado 
internacionalmente. 
EASY HITCH es una empresa que ha venido trabajando por 12 años en la manufactura y 
comercialización de productos de alta calidad, y gracias al reconocimiento y 
posicionamiento que ha logrado en el mercado nacional le ha sido posible evidenciar 
cómo los esfuerzos que ha realizado en términos estratégicos le han permitido crecer y 
convertirse en la empresa que es en la actualidad. 
Así pues, después de revisar como las estrategias que ha manejado la empresa a lo largo 
de su historia, han sido las apropiadas y le han traído como resultado negocios exitosos, y 
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un posicionamiento muy alto en el mercado nacional, es importante ahora, cuando se 
revisa la viabilidad de implementar un programa de exportación, analizar ciertos aspectos 
que en términos estratégicos se considera deben ser implementados para lograr el mismo 
éxito que se ha venido presentando, a nivel internacional. 
Si se piensa en la incursión de los productos de EASY HITCH en el mercado CAN, y la 
distribución de los tiros de arrastre en Quito, La Paz y Lima en una fase inicial, con un 
potencial crecimiento al mercado latinoamericano y mundial, se debe ser muy cuidadoso 
en que la estrategia que se defina para realizarlo, sea acorde con las exigencias que la 
economía global exige en términos de competitividad y calidad entre otros. 
Para conformar la estrategia que se define en el numeral 4 del desarrollo de este trabajo 
de grado, y para dar cumplimiento al cuarto de los objetivos que se han establecido, se ha 
tenido en cuenta principalmente el requerimiento con un enfoque comercial. Como se ha 
explicado durante el trabajo, y se profundizará adelante, en términos de producción, la 
empresa podrá seguir operando de la misma manera que lo ha venido realizando para el 
mercado Colombiano sin ningún inconveniente. 
En este orden de ideas, y teniendo en cuenta el enfoque comercial que debe dársele a la 
estrategia de internacionalización, se ha procedido de acuerdo a como se ha planeado en 
un principio, a realizar el diseño estratégico partiendo de las necesidades que se han 
observado en EASY HITCH y su administración, a lo largo de la investigación que se ha 
realizado al interior de la empresa para el desarrollo del presente trabajo. Análogamente, 
la investigación del mercado, el sector y las características de las economías de los 
países pertenecientes a la CAN y sus necesidades han brindado una clara idea de cual 
podría ser una estrategia apropiada para que la empresa se desarrolle de la mejor 
manera en los mercados internacionales en términos de que permitan a la empresa ser 
competitiva, lograr un alto reconocimiento, y ofrecerse como una empresa moderna, 
confiable y que brinde una imagen corporativa importante. 
Los elementos que se han considerado importantes para ser incluidos en la estrategia de 
acuerdo a lo que se ha explicado, han sido inicialmente enumerados y registrados en un 
borrador inicial de la estrategia. Se ha determinado y explicado la necesidad de cada uno 
de los elementos como factores diferenciadores y la manera en que estos estarían 
solucionando y satisfaciendo las necesidades de los mercados globales. Una vez 
estructurado el borrador, se ha procedido a discutirlo con las directivas de EASY HITCH y 
el director de este trabajo de grado en una reunión en la que se han revisado los aspectos 
relevantes de este tema y la mejor manera de implementarlo. En esta reunión, se ha 
logrado unificar dos de los elementos en un solo numeral, y adicionar un elemento mas. 
Después de haber discutido la estrategia propuesta y haber realizado las modificaciones 
que se han considerado según los aportes que los asistentes a la reunión han realizado, 
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se ha procedido a redactar la estrategia de acuerdo a una estructura que se ha 
considerado la mas apropiada. Ésta consiste en una explicación inicial de la necesidad de 
la estrategia de internacionalización, y posteriormente, la enumeración de cada uno de los 
elementos incluyendo su explicación en términos de las razones por las que es 
importante, en que consiste, y la manera en que debe ser implementada para lograr 
maximizar la efectividad de la estrategia completa. 
Se puede encontrar en el desarrollo del trabajo, la presentación de la estrategia de 
internacionalización completa de acuerdo a las necesidades que se han encontrado en la 
empresa y el mercado objetivo según las explicaciones que se han realizado 
anteriormente en el presente numeral. Se ha considerado como muy apropiada y efectiva 
en una fase inicial según lo han expresado los colaboradores de este trabajo, sin 
embargo, posteriormente, en el análisis de los resultados se profundizará sobre las 
implicaciones especificas de implementarla. 
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3. VIABILIDAD DE IMPLEMENTAR EL PROGRAMA  
 
3.1 MERCADO OBJETIVO  
En términos de la características de los mercados de Ecuador, Bolivia y Perú, a 
continuación se presenta el desarrollo del análisis completo según se ha establecido en la 
parte metodológica de este trabajo de grado. 
3.1.1 Aspectos Macroeconómicos 
A continuación se estará relacionando información de interés referente a los aspectos 
macroeconómicos de los países de la CAN, en cuanto a lo relacionado con los factores 
que afectarían las exportaciones hacia estos, la calificación del riesgo de inversión y con 
generalidades de su crecimiento económico que pueden contribuir con el estudio del 
mercado y sus necesidades, además de la manera como deberán manejarse los 
mercados a la hora de realizar proyecciones. 
 
3.1.1.1 Crecimiento Económico y PIB 
La evolución del producto interno bruto (PIB), de los países pertenecientes a la CAN 
durante los últimos 6 años (Ver Tabla 9 en anexos), ha sido positiva en todos los 
periodos. Se observo una disminución en la tasa de crecimiento durante el año 2009 a lo 
que contribuyó la recesión económica internacional que se presento durante el mismo 
año. En general se observa un crecimiento regular y a un ritmo sano con niveles alrededor 
del 5%. Perú es quien aporta de una manera mas considerable a este crecimiento, pero 
las tasas no han estado muy dispersas. Para el 2011, todos los integrantes de la CAN han 
logrado llegar a niveles de crecimiento del el PIB entre los 5.2% y 8.1%, cifras que 
otorgan una muy buena idea de que estas economías emergentes pasan por un buen 
momento, y del desarrollo positivo que se viene presentando dentro de sus economías. 
(SGCAN, 2012) 
Se considera positivo el análisis realizado a las tasas del crecimiento del PIB en los 
últimos 6 anos, ya que brindan una idea general del crecimiento de estas economías. El 
hecho de incursionar con nuevos productos, y realizar inversiones para entrar a nuevos 
mercados, tiene un riesgo que se debe analizar desde este punto de vista. Encontrar que 
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las economías de los países de destino han venido creciendo regularmente, es un buen 
indicador del muy posible éxito que se tendrá al entrar en ellas.  
 
3.1.1.2 Índice de Precios al Consumidor: 
Al analizar el Índice de Precios al Consumidor (IPC) en los últimos 6 anos para la 
comunidad andina, y por cada uno de los países que la conforman (Ver Tabla 2), se 
observa también una variación uniforme. Se han presentado cambios en el crecimiento de 
este índice, y no es fácil establecer una serie por la volatilidad que se ha presentado, sin 
embargo cabe destacar lo siguiente: Bolivia, ha sido el país que mayor inflación ha 
presentado en el periodo. Una posible explicación para esto seria la inestabilidad de su 
gobierno en los últimos años. De igual manera una lectura inusual para los 4 países en el 
año 2009, dada la crisis financiera internacional. No siendo un indicador tan relevante 
como el del crecimiento del PIB a la hora de hablar de crecimiento y desarrollo, brinda una 
idea de cómo las economías de estos países han evolucionado de una forma muy similar 
en los últimos tiempos, y como dada la similitud con las lecturas de Colombia, seria un 
mercado que podría manejarse de una manera parecida. (SGCAN, 2012) 
 
3.1.1.3 Deuda Externa 
Se ha encontrado la deuda publica externa total de la CAN en los últimos 6 años (Ver 
Tabla 11 en anexos), incrementando de manera uniforme por país. Ha pasado de 62 a 81 
mil millones de dólares entre el 2006 y el 2011. El país que mas aporta en este caso es 
Colombia, con aproximadamente un 50% de la totalidad de esta. Bolivia presenta las 
lecturas mas bajas. Este es in indicador que va de la mano con muchos otros para realizar 
un análisis profundo, sin embargo dada la uniformidad de su crecimiento, y que no se 
presentan cambios súbitos o extremos en los niveles de deuda, no se considera como 
información para alertarse de un posible problema con las exportaciones hacia estos 
países. (SGCAN, 2012) 
 
3.1.1.4 Población 
La comunidad andina cuenta con aproximadamente 101 millones de habitantes. Colombia 
lidera la lista con unos 46 Millones de personas. Se observa un incremente aproximado 
del 1% anual, que se distribuye de manera uniforme para todos los países. De los países 
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restantes el orden desciende desde Ecuador, pasando por Perú y hasta Bolivia que 
presenta la menor población. (SGCAN, 2012) 
 
 
3.1.1.5 Inversión Extranjera Directa 
La inversión extranjera directa en la Comunidad Andina, ha alcanzado su máximo registro 
en el último año (2011) con 22.500 Millones de dólares (Ver Tabla 14) y se observa un 
crecimiento total promedio anual de un 15% durante los últimos 6 años. Nuevamente se 
observa a Colombia liderando la lista aportando significativamente mas de la mitad de la 
cifra. Se observan las lecturas mas bajas para Ecuador, que aun siendo el país con la 
segunda mayor población, carece de inversión extranjera considerable. No es de 
extrañarse, como una muy posible razón, seria que ha sido la economía de la CAN con 
las tasas de crecimiento promedio mas bajas de los últimos 6 años.  
El análisis de la información con respecto a la inversión extranjera, seria un muy buen 
referente del riesgo asociado al país y a la economía. Una muy baja inversión extranjera 
en Ecuador, puede ser un dato alarmante para tomar una decisión de exportar hacia ese 
país, más si se tiene en cuenta la volatilidad que ha presentado la cifra. Sin embargo el 
hecho de que esta haya aumentado aproximadamente en un 50% desde el año 2006 es 
alentador si se tiene en cuenta el crecimiento de esta economía. Para Perú y Bolivia, el 
indicador se considera como un posible efecto positivo también por haber presentado 
tasas de crecimiento positivas y significantes. (SGCAN, 2012) 
 
3.1.1.6 Comercio Exterior 
De manera general, cuando se observan las importaciones y exportaciones totales entre 
los países CAN con el resto del mundo (Ver Figura 1), se observa que estas se han 
duplicado en los últimos 6 años. Se presenta en el ultimo año (2011) un aumento 
considerable de estas transacciones de aproximadamente un 32%. Se puede observar 
entonces un crecimiento continuo y uniforme que puede dar una idea del buen pronostico 
del comercio exterior y la equilibrada balanza comercial de estos países en un futuro 
próximo. 
Al analizar las importaciones desde las diferentes zonas económicas mundiales, se 
resaltan los siguientes aspectos: Las importaciones totales hacia la CAN han venido 
creciendo en el transcurso de los últimos años y han logrado un incremento de casi el 
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50% desde el año 2006. Esta cifra es considerada muy positiva y concuerda con los 
niveles de crecimiento y desarrollo de las economías, así como con las cifras de 
exportaciones, considerando una balanza comercial equilibrada. Estados Unidos es el 
principal país del cual la Comunidad Andina de Naciones realiza sus importaciones con el 
22% de las importaciones totales. Cabe destacar también la manera en la que en los 
últimos 6 años las importaciones desde la Unión Europea se han doblado, y desde México 
se han triplicado. Importaciones de países como China y Canadá también se observan 
desempeñando un importante papel, pero las importaciones desde los países CAN, 
constituyen un 11%, cifra considerable teniendo en cuenta el pequeño tamaño de las 
economías que la constituyen. Un crecimiento continuo y uniforme de este ultimo dato, es 
un buen pronostico para el objetivo de establecer la viabilidad de exportar a estos países, 
sin embargo a continuación se estará realizando un estudio mas profundo de este 
indicador. (SGCAN, 2012) 
Las transacciones comerciales entre los países miembros de la CAN, han venido 
presentando un crecimiento sostenido en los últimos 6 años con excepción del año 2009 
por la crisis económica internacional. En el ultimo periodo (2011) estas transacciones 
crecieron a una tasa del 18% con respecto al periodo del año anterior. Esto, constituye 
una muestra del beneficio que las empresas de las economías que la conforman están 
tomado de la evolución de la integración económica. Se encuentra Colombia como el país 
con la mayor cifra de exportaciones intracomunitarias, dato que se aprecia de manera 
muy positiva para sacar conclusiones dados los objetivos del presente trabajo.  
 
3.1.2 El Mercado Automotor en los países CAN 
A continuación se realizará el análisis de la información referente al mercado automotor 
en los países CAN para el primer trimestre del presente año (2012). 
La practica mas común de adquisición de vehículos en los mercados Latinoamericanos, 
es la importación. Estos bienes provienen principalmente de países del primer mundo 
como lo son USA, Japón, y algunos países de Europa.  
Para el primer trimestre de 2012, se importaron alrededor de 125.000 vehículos a la 
Comunidad Andina. Esto es un 21 % mas de lo importado en el primer trimestre del 
anterior año (2011). El crecimiento mas alto lo presento Bolivia con un 57%, seguido por 
Perú con 25%, Ecuador con el 19%, y Colombia con el 12%.  
Analizando la información referente a la importación de vehículos a la CAN, es evidente 
un crecimiento considerable. Cabe resaltar que los resultados no concuerdan en 
proporción con lo que ha sido el crecimiento general de las economías por país, lo que da 
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una idea del desarrollo atípico que ha tenido el sector sobretodo en Bolivia. Esto brinda 
una idea, de cómo en estos países, se esta transfiriendo el gasto a nuevos sectores, y 
mas importante aun, de cómo esta creciendo el sector automotor en mayor proporción 
que la misma economía.  Se puede entonces, hacer una analogía de este resultado al 
crecimiento del sector automotor como tal, dato que se encuentra muy positivo a la hora 
de pensar en exportar partes para estos bienes hacia estos países. 
De las importaciones de vehículos por país, se puede concluir que Colombia concentra el 
40% de las exportaciones dentro de la comunidad. Se presenta una cifra similar para 
Ecuador y un 20% se reparte entre Bolivia y Perú.  
Se encuentra interesante explicar la relación que se observa entre los anteriores datos. 
Comparando la participación de cada uno de los países, con el crecimiento que se ha 
presentado el ultimo año. Las economías que menor participación tienen en la importación 
total de vehículos, son precisamente las que presentaron un mayor crecimiento. De esta 
relación se puede deducir que aun siendo economías mas pequeñas que las otras dos, su 
sector automotriz esta creciendo en una mas alta proporción. El desarrollo que se observa 
en este ámbito, es sin duda un factor positivo en el sentido de que muestra como estos 
países están creciendo a los ritmos necesarios para igualarse con sus hermanos mas 
desarrollados. 
Bolivia y Perú importan la totalidad de los vehículos que utilizan. Las economías de 
Colombia y Ecuador cuentan con ensambladoras que producen autos para el consumo 
interno así como para exportación. Esta producción se ha visto decrecer en un 9 % para 
ambos países con respecto al mismo periodo en el año anterior (2011). Las exportaciones 
también se han visto decrecer en el ultimo periodo. Exactamente en un 8% disminuyeron 
las totales de Colombia y en un 25% las de Ecuador. Este fenómeno, puede explicarse 
por el cierre de algunas plantas importantes de producción de marcas como por ejemplo 
Chevrolet, y de la eliminación de las barreras de entrada que regulaban la importación de 
autos desde el exterior de la zona económica. 
Para finalizar con el análisis del sector, se tiene en cuenta como sólo en Bolivia y Perú, 
está autorizada la importación de vehículos de segunda mano. Para Perú, solo un 6% de 
las importaciones totales de vehículos son de vehículos usados, pero es sorprendente ver 
como en Bolivia, casi el 50% de los vehículos que se importan, son de segunda mano. 
Aunque este dato puede afectar el desarrollo de los indicadores de comercio exterior, y 
los resultados macroeconómicos del país, estos vehículos siguen siendo parte del parque 
automotor y de la cantidad total que circulan como potenciales clientes para el producto 
de EASY HITCH. (SGCAN, 2012) 
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3.1.3 Características del mercado de accesorios para 4x4. 
A continuación, se presenta el análisis de las características de los mercados CAN de 
acuerdo se ha establecido en la parte metodológica de éste trabajo de grado. 
3.1.3.1 Análisis de entrevistas para información cualitativa del mercado 
Para realizar las entrevistas, se han elegido tres grandes distribuidores en cada uno de 
los países. La elección se ha basado en el nivel de importancia que estos tienen en 
Internet y los directorios. Se ha deducido que las empresas que mas han invertido en 
figurar en los primeros lugares de las herramientas de promoción, probablemente son las 
que mas inventarios manejan y mueven a lo largo de la ciudad, así como las mas solidas 
y confiables. 
A continuación se realizará el análisis correspondiente a las entrevistas que previamente 
se han diseñado y aplicado a diferentes distribuidores de accesorios 4x4 en Ecuador, 
Perú y Bolivia. 
Ecuador 
Según la información disponible en Internet y en los directorios de paginas amarillas de 
Quito, ciudad en la que se ha enfocado el estudio, es fácil observar que Ecuador 
constituye el mercado mas grande en lo que es la distribución de accesorios 4x4. Un gran 
numero de negocios relacionados con el sector especifico se encuentran dispuestos a 
satisfacer las necesidades de los propietarios de camionetas y camperos de todas las 
marcas, referencias y estilos. Algunos de los negocios ofrecen las ventas por internet, 
pero es el servicio al cliente en el tema de asesoría e instalación lo que diferencia a los 
negocios mas grandes y llamativos. 
De las entrevistas se ha logrado deducir que estos distribuidores venden accesorios para 
las marcas y referencias mas comunes en 4x4. Estas incluyen Toyota, Chevrolet, Ford, y 
Nissan entre otras. 
Es normal ver como cada uno de los negocios tiene un enfoque hacia un producto 
especifico el que se podría denominar como su “fuerte”, sin embargo, todos tienen a 
disponibilidad una gran variedad de productos. Se observa para los distribuidores de 
Ecuador, que los productos mas populares son los winches, los snorkels, y algunos otros 
para los vehículos de platón como lo son las carpas. Se encontró que otro negocio hace 
énfasis en los rines y llantas, y accesorios para adaptar suspensiones. Pero es solo uno 
de los negocios entrevistados, el que actualmente distribuye tiros de arrastre. 
Megautomotriz, tal vez el distribuidor mas grande entrevistado, expresó que lleva algunos 
años representando a KEKO, una marca Brasilera de accesorios muy similares a los de 
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EASY HITCH. Esta marca, es la líder en el mercado Brasilero y tal vez la única conocida 
en Ecuador hasta el momento en cuanto a tiros de arrastre. Se pudo enfatizar un poco en 
este tema, dada la similitud de los productos y hablar de sus características, y precio. La 
información referente a este, será explicada posterior al análisis de las entrevistas.  
Sobre las marcas de los accesorios que se comercializan en Ecuador, son de gran 
variedad y provienen en mayor parte de Estados Unidos y Australia. Algunos otros 
productos provienen de oriente y Europa. Entre estas se encuentran IronMan, Rough 
Country, Warn, Hi-Lift y Hella. Keko Brasil se encuentra como fabricante de tiros de 
arrastre y accesorios para estos incluidos los portaequipajes, portamotos y portabicicletas. 
En el tema de inventarios, se ha encontrado que todos estos negocios, manejan 
inventarios de las marcas y referencias mas comunes. Del resto de los productos, se 
realizan pedidos a los fabricantes o comercializadores, según necesidad. La razón que 
explica lo anterior, es que los distribuidores prefieren no asumir el riesgo que genera 
quedarse con productos que no se venderán y que se convertirán en saldos obsoletos, 
pues su devolución implica una logística de una nueva exportación, y por ende, costos 
muy elevados. 
Perú 
Se observa que después de Ecuador, Perú es el segundo país con mayor mercado para 
los accesorios 4x4. Esto concuerda con los análisis previos que se han realizado del 
mercado automotor en los países CAN, en cuanto a la cantidad de vehículos importados y 
producidos nacionalmente. 
Revisando las entrevistas realizadas a los distribuidores, se pueden observar fenómenos 
similares a los encontrados en Ecuador. En cuanto a los productos que regularmente se 
ofrecen, se encuentra la misma amplia variedad de accesorios, entre los que resaltan 
algunos como llantas y rines en Mickey Thompson Perú, y accesorios de la marca KEKO 
en KEKO Perú, un distribuidor especializado en accesorios de dicha marca. Como se 
puede observar, estos dos primeros distribuidores sirven como representaciones directas 
de las marcas KEKO, y Mickey Thompson, de llantas y rines, y aunque venden también 
algunas otras marcas y definitivamente una gran variedad de productos, llevan sus 
nombres. Un distribuidor mas, Alta Ruta 4x4, no se especializa en marca o tipo de 
accesorio alguno, en cambio ofrece diversidad en sus productos, estilos, y marcas. 
Con respecto a las marcas de los vehículos para los que mas se solicitan accesorios, la 
lista la encabeza Toyota, seguida por otras marcas como Chevrolet, Nissan, Ford y 
Mitsubishi. Nuevamente se encuentran los productos IronMan y Hi-Lift como muy 
populares. 
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En Perú, los tiros de arrastre, son conocidos como barras de tiro. La oferta que existe de 
estos a nivel nacional es la de KEKO, por medio de KEKO Perú, sin embargo una de las 
comercializadoras entrevistadas expresó que ha realizado importaciones de tiros 
americanos por requerimiento especial de sus clientes. Aparte de esta empresa, no se 
encontró ninguna otra que haya tenido contacto con los tiros de arrastre o accesorios 
relacionados con estos específicamente. 
Finalmente se encuentra que generalmente, los inventarios son manejados con stocks de 
las referencias mas comerciales, y con pedidos para importación del resto de la oferta. 
Bolivia 
Bolivia es el país con menos mercado para los accesorios 4x4 de los países CAN. 
Nuevamente este dato se encuentra acorde con el análisis del sector automotor realizado 
anteriormente. No es de extrañar la poca información que se encuentra de distribuidores 
de este tipo de productos. Si llama la atención, y se considera de importancia destacar 
que las empresas que se dedican a la comercialización de estos, están ligadas casi en su 
totalidad al turismo extremo, en cuanto a actividades Off-Road y la prestación de servicios 
de paseos, guía, y alquiler de vehículos entre otros.  
Dada la relación que existe entre el turismo extremo con los vehículos 4x4 equipados con 
este tipo de accesorios, se hace un especial énfasis en las empresas que ofrecen este 
tipo de servicios, quienes expresan que las marcas mas comunes que se equipan son 
Toyota, Suzuki, y Mitsubishi. Los accesorios que se instalan generalmente son 
suspensiones, winches, defensas y  grilletes. Se encontró una empresa más, que aunque 
no esta relacionada con el turismo, ofrece alguna parte básica de los accesorios en 
cuestión, dentro de su oferta general de partes para toda clase de automóviles como por 
ejemplo lo son las llantas, los rines, las barras antivuelco y los cubre cárter. 
Sobre los tiros de arrastre, ninguna de las empresas entrevistadas los ofrece. Se 
encuentra que la poca existencia que se presenta, ha sido importada según necesidades 
especiales de los interesados. 
Sobre los inventarios, dada la poca demanda de los accesorios especializados, se 
comercializan generalmente por pedido. De los accesorios que mas se venden como el 
caso de las llantas y rines, se mantienen inventarios que aunque limitados a las 
referencias mas comunes, se complementan con los pedidos especiales. 
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3.1.3.2. Análisis de Competencia y Precio. 
Según los resultados del análisis que se ha venido realizando durante el trabajo, se ha 
encontrado a KEKO, una empresa productora y comercializadora de partes y accesorios 
para vehículos 4x4, localizada en Brasil, como el único proveedor actual de tiros de 
arrastre en Ecuador y Perú. Siendo esto así, se ha encontrado la necesidad de realizar un 
análisis de los precios a los que sus tiros de arrastre son ofrecidos en estos mercados. 
Existe un distribuidor por país, dentro de Ecuador y Perú, que cuenta con autorización 
para comercializar los productos de KEKO. Cuenta con una pagina web en la que ofrece 
cada una de las referencias de tiros, junto con otra gran variedad de otros productos. 
En el caso de Ecuador, lo es Megautomotriz, uno de los agentes entrevistados. Este 
negocio ofrece los tiros de arrastre por pedido a precios de entre US 285 y 300 
dependiendo de la referencia.  
En Perú, Instalar 4x4 es representante exclusivo de KEKO, y ofrece los tiros de arrastre 
entre el equivalente a US 300 a 350. 
En Bolivia no se encuentra actual oferta de tiros de arrastre, por lo que no es posible 
realizar análisis de precios. Sin embargo, revisando los precios a los que se venden otros 
accesorios para 4x4, y comparándolos con los mercados Ecuatoriano, Peruano, y hasta el 
mismo Colombiano, es posible deducir que dados niveles de precios muy similares, el 
precio al que se podrían ofrecer los tiros de arrastre, seria el mismo que para Ecuador y 
Perú.  
La anterior información, no es mas que una idea general de los niveles de precios del 
mercado. Mas adelante y mientras se este conformando la estrategia de 
internacionalización, se hablará de la manera como se establecerán los precios de oferta 
de EASY HITCH de acuerdo a los costos de producción y logística, pero también teniendo 
en cuenta este análisis. 
Cuando se revisa el servicio al cliente y la instalación, se encuentra que los actuales 
distribuidores de KEKO sugieren algunos talleres y agencias que se encuentran 
autorizadas para solucionar directamente las necesidades de los clientes. Éstas prestan 
los servicios a un costo fijo, que corre por cuenta del cliente o el distribuidor según se 
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3.1.3.3 Análisis de barreras de entrada y de arancel. 
Gracias a los esfuerzos que se han venido realizando en los últimos años para lograr una 
integración económica Andina y las diferentes herramientas que se han venido 
implementando en conjunto por parte de los gobiernos de los países miembros de esta 
integración, se han logrado reducir de manera considerable las barreras comerciales que 
existen para el comercio entre Bolivia, Colombia, Ecuador y Perú. Para lograr este 
fenómeno, se han diseñado un gran numero de mecanismos coordinados por las 
entidades pertenecientes al SAI (Sistema Andino de Integración) que buscan una 
coordinación efectiva para progresar en la integración y promover su proyección externa. 
Entre los mecanismos que aplican se encuentran: 
- La nomenclatura común andina (NANDINA): Permite unificar los sistemas 
de información en términos de designación y codificación de mercancías. 
 
- La norma de valoración aduanera: Permite a los países miembros contar 
con una base imponible común para aplicar gravámenes a los productos 
importados. Esto se realiza por medio del arancel integrado Andino 
(ARIAN) que consta de una plataforma informática y de un compendio de 
normas y deposiciones arancelarias y de política comercial de aplicación 
comunitaria y nacional. 
La utilización de estos mecanismos en conjunto con otra gran cantidad que se han venido 
implementando, facilitan de manera enorme el comercio entre los países miembros y le 
dan a las empresas exportadoras e importadoras beneficios y prioridad a la hora de 
realizar operaciones de comercio exterior con los otros países miembros. 
Adicionalmente, y de acuerdo con la información que conforma las bases de datos, y por 
el progreso de esta integración, se han logrado suprimir los aranceles para la mayoría de 
los productos que se comercializan entre los países CAN, incluyendo los que aplican a los 
productos que EASY HITCH estaría exportando en caso de que se decidiera implementar 
el programa. 
Teniendo en cuenta la facilidad, agilidad y eficiencia que las herramientas de la SAI le 
darían a cualquier operación comercial entre EASY HITCH y clientes en cualquiera de los 
países CAN, y la supresión total de los aranceles que aplicarían para los productos, seria 
posible una vez mas considerar un resultado positivo por este factor para la vialidad de 
implementar el programa de exportación. 
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3.1.4 Definición del mercado. 
Habiendo llegado hasta este punto y después de haber revisado y analizado la 
información que fue posible obtener de las fuentes exploradas, ha sido posible realizar la 
delimitación de un mercado objetivo.  
Es importante destacar que las similitudes que se han encontrado entre los mercados 
CAN y el mercado Colombiano han sido el factor que mas ha contribuido a la delimitación 
de este mercado. Teniendo claro el mercado objetivo en Colombia, es posible realizar una 
analogía a lo que seria el mercado en los países CAN restantes. De allí surge entonces la 
definición que se encuentra a continuación. 
Definición del mercado objetivo:  
Hombres y mujeres de todas las edades propietarios o usuarios de vehículos 4x4 de 
estratos 4, 5 y 6 con necesidades de carga y transporte o que realicen deportes o 
actividades que impliquen la movilidad de medios de transporte pequeños, animales o 
material agrícola.  
Industria  del sector minero, agrícola, energético, náutico y transportador entre otro tipo de 
empresa que pueda requerir incrementar la capacidad de carga de sus medios de 
transporte. 
Tener un mercado definido, orienta a la compañía y la guía mediante los esfuerzos que 
debe realizar en términos de mercadeo, logística, y administración para lograr una 
estrategia que sea efectiva.   
3.2 MEZCLA LOGÍSTICA 
En el mundo moderno, donde la competencia marca las tendencias de negociación, y 
lograr apropiarse de los mercados internacionales parece ser muy lucrativo, se habla de la 
logística como la “ultima frontera de rentabilidad”.  
Cuando se trata de ofrecer negocios que compitan con los requerimientos mundiales y 
con mercados tan competidos como los existen hoy en día, es de vital importancia utilizar 
una mezcla logística que involucre elementos que faciliten las negociaciones, en términos 
de eficiencia, tiempo, y facilidad; y que no represente costos elevados que hagan perder 
competitividad a los negocios de comercio exterior que se realicen.  
A continuación se determinarán los elementos que constituirán la mezcla logística 
apropiada para la exportación de los tiros de arrastre de EASY HITCH a los países de la 
Comunidad Andina, según su relación costo beneficio, su eficiencia y la manera como se 
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relacionan entre si para formar una fuerte cadena que permita operaciones agiles y de 
bajo costo. 
Inicialmente, se procederá con la definición del termino de negociación estándar. Éste 
guiara la investigación durante el transcurso de el numeral estableciendo sus limites, 
determinando donde inicia la cadena logística, donde termina, y en el momento que la 
responsabilidad sobre la mercancía es trasladada al cliente. 
 
3.2.1 Termino de negociación estándar. 
El termino de negociación estándar que se ha considerado para realizar los negocios de 
exportaciones de EASY HITCH con los clientes en los países CAN, ha sido el CIF. 
El CIF, que viene de las siglas Cost, Insurance and Freight, y traduce Costo, Seguro y 
Flete, es regularmente utilizado por compañías similares a EASY HITCH en sus 
operaciones de comercio exterior. Este le asigna la responsabilidad al vendedor sobre el 
costo de transporte y seguro hasta el puerto o aeropuerto de destino, para que sea el 
comprador quien realice las operaciones de nacionalización y otros tramites de aduana en 
el destino final. (Proexport Colombia, 2012) 
Se ha considerado el CIF como el termino apropiado teniendo en cuenta los siguientes 
aspectos: 
El tiro de arrastre de EASY HITCH es un producto que debe ofrecerse a precios que 
logren competir en el mercado Latinoamericano, por lo tanto la parte que corresponde al 
flete debe incluirse en el costo total. De esta manera los clientes internacionalmente 
podrán trabajar con márgenes competitivos fijos sin tener preocuparse por las variaciones 
en los volátiles precios del combustible y el transporte. 
Si EASY HITCH asume entonces dentro del costo del producto, el valor del flete, puede 
calcularlo con un margen de error considerable aprovechando las economías de escala. 
Mas adelante en las estrategias de internacionalización se podrá observar claramente 
como el hecho de que las exportaciones sean de un peso considerable, se reflejara en 
costos bajos por Kg, logrando incluso generar una utilidad extra por este concepto. 
Según el termino CIF, el seguro durante la operación de exportación hasta el aeropuerto 
de destino, debe estar incluido dentro del costo del producto. Esto se realiza pues será 
EASY HITCH quien será responsable de la mercancía hasta ese punto y según las 
políticas de la empresa se debe contar con pólizas que protejan el inventario en todo 
momento. De esta manera se cubriría la mercancía durante toda la operación 
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A continuación se relacionan entonces las actividades que estarán a cargo de EASY 
HITCH durante el proceso de venta y exportación, y cuyo costo estará incluido en el 
precio de venta : 
- Recepción y procesamiento de orden de compra. 
- Producción según necesidades especificas. 
- Empaque, embalaje y marcación. 
- Transporte terrestre a aeropuerto JMC 
- Gastos de aduana y tramites en JMC 
- Trasporte aéreo hasta aeropuerto de destino. 
- Cargue y descargue de la mercancía a la aeronave. 
- Seguro de mercancía hasta aeropuerto de destino. 
Lo anterior puede ser considerado entonces como la mezcla logística. Mas adelante en el 
desarrollo del trabajo se definirá de manera clara, la forma de realizar cada una de las 
actividades en términos de sus costos, tiempos, y eficiencia, dependiendo de la 
información que se ha conseguido, de la asesoría de expertos, y finalmente, del resultado 
de una reunión con el director del trabajo y los directivos de EASY HITCH. 
3.2.2 Análisis de alternativas de transporte. 
Realizando una breve observación de el mapa suramericano, especialmente de la 
ubicación geográfica de los países CAN, es posible de antemano realizar algunas 
conclusiones.  
Entre estas se encuentran las siguientes: No hay manera alguna de realizar exportaciones 
marítimas a Bolivia pues este país no cuenta con fronteras marítimas que permitan 
operaciones comerciales por medio de puertos sobre el océano. Lo anterior limitaría la 
oferta de servicios de transporte marítimo a Ecuador y Perú. Ecuador limita con Colombia 
por el sur, la cercanía de Quito a la frontera con Colombia, y a su vez relativamente con la 
ciudad de Medellín, lo hacen un destino apto para el transporte terrestre. Dada la 
distancia considerable entre Medellín y las otras dos capitales: Lima y La Paz, y el mal 
estado de las vías que las comunican (Sobretodo para La Paz) los hacen destinos 
difícilmente accesibles por vía terrestre. 
Hablando del transporte marítimo se considera también el hecho de que incluso si dos de 
los países en cuestión (Ecuador y Perú) cuentan con puertos sobre el Pacifico, las 
capitales a donde se quiere llegar con la mercancía se encuentran retiradas de estos. Por 
esta razón, se incurriría también en un transporte terrestre desde los puertos hasta las 
capitales, adicional al que se requeriría entre Medellín y el puerto de Buenaventura.  
Lo anterior reduce la oferta de servicios de transporte a lo siguiente:  
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Tabla 1: Servicios de transporte disponibles. 
Ciudad / País Terrestre Marítimo Aéreo 
Quito, Ecuador Si Si (+Terrestre) Si 
Lima, Perú No Si (+Terrestre) Si 
La Paz, Bolivia No No Si 
Fuente: Alejandro Correa, 2012 
 
Antes de proceder con el análisis de dichas alternativas de transporte, es importante 
destacar que los embarques que EASY HITCH actualmente realiza en el territorio 
nacional son de 1 a 10 Tiros de arrastre equivalentes a de 11 a 550 Kgs. Realizando una 
predicción razonable para los embarques que se estarían realizando a los países CAN, se 
observarían números por debajo de estos máximos, por lo menos en las fases iniciales de 
el proyecto de exportación. 
Ahora bien se procede a revisar cada una de las alternativas de transporte disponibles 
para continuar con el análisis. 
 
3.2.2.1 Transporte terrestre: 
El transporte terrestre, que en el caso EASY HITCH se estaría considerando únicamente 
para Quito, Ecuador, es ofrecido por varias compañías de transporte que generalmente 
trabajan por medio de operadores logísticos. Estas compañías ofrecen sus servicios de 
transporte terrestre para mercancías que ocupen el espacio equivalente a los tipos de 
camiones que se utilizan, y por lo general no realizan consolidados de carga pues 
consideran para mercancías pequeñas como una mejor opción un Courier o una 
exportación aérea. 
Según se ha investigado, el camión mas común es el TURBO. Este, el de menor tamaño 
disponible, cuenta con una capacidad máxima de 5 Toneladas o 18 Metros cúbicos. 
Generalmente este tipo de camión viaja de Medellín a Quito Expreso con mercancías 
relativamente pesadas que justifiquen el pago del flete completo o con mercancías de 
riesgo para transportar vía aérea.  
Dos cotizaciones solicitadas a dos diferentes agentes logísticos localizados en Medellín, 
indican que en promedio el valor del flete del expreso Medellín-Quito es de COP 
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1.600.000 y el tiempo de tránsito es de aproximadamente 3 a 4 días en carretera. Este no 
incluye el tiempo que la mercancía tome en aduanas o en la frontera. Estas tarifas 
aplicaron para Septiembre de 2012 y pueden variar según el precio internacional del 
combustible y otros factores como lo es el clima. 
Si se tiene en cuenta una carga aproximadamente del 80% del peso máximo permitido 
para el camión, se estaría hablando de 4000 Kg. Al precio del flete completo, se podría 
entonces asignar un valor de $400/Kg. El resultado es un bajo costo si se tiene en cuenta 
una carga considerablemente pesada. 
Revisando entonces la información, se considera una buena alternativa sobretodo muy 
económica para cargamentos pesados.  
Como se ha definido anteriormente el término de negociación, es importante destacar que 
dado que EASY HITCH se encontrará a cargo del seguro de mercancías, utilizando la 
alternativa de transporte terrestre, se estaría incurriendo en un costo algo mas elevado. 
Dado el riesgo que existe en las carreteras del país, las compañías aseguradoras ofrecen 
sus pólizas a precios mas altos para el transporte terrestre, que para el resto de las 
alternativas. Aunque mas adelante se hablará mas específicamente de los seguros, desde 
ya se puede definir que el seguro para la mercancía transportada por tierra es 
aproximadamente un 30% mas alto. 
 
3.2.2.2 Transporte Marítimo: 
El transporte marítimo se ha considerado siempre como una de las alternativas mas 
económicas para el movimiento de mercancías con características de alto peso o volumen 
y generalmente hacia destinos lejanos. Éste es el método mas utilizado a nivel mundial 
para el transporte de mercancías dentro de contenedores y a granel en estado solido o 
liquido. Desde el puerto de Buenaventura existen diferentes compañías que ofrecen el 
servicio transporte de mercancías hasta ciertos puertos en Ecuador y Perú. Estos están 
ubicados en Guayaquil y Callao respectivamente.  
En lo que concierne a esta investigación, se realizará un énfasis en el transporte de 
mercancías solidas empacadas según ese es el tipo de mercancía que EASY HITCH 
estaría embarcando. Para esta operación se utilizan contenedores que varían en su 
medida según las necesidades de la carga, y se encuentran en presentaciones de 20 y 40 
Pies con variación de altura. Aunque la capacidad máxima en peso de estos es muy alta, 
aproximadamente 28 Ton, en Colombia, el peso de todos los contenedores que 
transitaran por las carreteras para llegar o salir de los puertos debe limitarse según el tipo 
de carga y las características de las carreteras que se utilizarán. 
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Se puede deducir entonces que el transporte marítimo es una muy buena alternativa para 
trasportar mercancías muy grandes y pesadas alrededor del mundo. Asimismo, es una 
buena alternativa para transportar cargamentos que no representen altos valores 
generalmente  para consumo o productos a granel, embarques de muy altas cantidades u 
operaciones que justifiquen este tipo de logística.  
Por lo general este tipo de servicios se contratan por medio de agencias logísticas 
internacionales que se encargan de los procedimientos para completar la operación.  
Analizando esta alternativa, se debe revisar también el hecho de que los costos del flete 
terrestre desde Medellín hasta Buenaventura, adicional a los de los puertos de destino a 
los destinos finales (Quito y Lima) incrementarán de manera muy considerable el total del 
costo de la operación de transporte. Se hablaría de que los costos de los fletes terrestres 
serian incluso mas altos que la misma tarifa marítima.  
Las agencias logísticas generan ofertas de servicios que incluyen las tarifas de flete 
marítimo mas las tarifas del flete terrestre y los otros gastos relacionados con la 
exportación. En conversaciones que se ha tenido con representantes de dos de estas 
empresas, Supla y Operaduanas, en Medellín, se ha podido concluir que para cargas 
livianas, la alternativa marítima no seria efectiva ni en términos de costos ni en términos 
de eficiencia y trámites, pues se estarían incurriendo en unos mínimos muy altos y unos 
gastos fijos elevados para asignar a tan pocos Kilogramos de peso. 
El tiempo de tránsito de la mercancía utilizando esta alternativa sería de 2 a 4 días y las 
frecuencias serían semanal para Callao, y quincenal para Guayaquil. Se habla de que 
sólo el transporte marítimo de puerto a puerto, omitiendo los costos de la movilización 
terrestre de la mercancía desde y hacia éstos, de acuerdo a la mejor oferta que se ha 
conseguido y que ha sido elaborada por Operaduanas, tendría tarifas que se representan 
en la siguiente tabla: 
Tabla 2: Costos transporte marítimo. 
Concepto Buenaventura - Callao Buenaventura - Guayaquil 
Flete marítimo USD 40 / Ton  (Min 75 USD) USD 70 / Ton  (Min 105 USD) 
Consolidación USD 18 / Ton  (Min 65 USD) USD 18 / Ton  (Min 65 USD) 
Cargue y descargue USD 3.5 / Ton USD 3.5 / Ton 
Otros gastos fijos USD 200 USD 200 
Fuente: Alejandro Correa, 2012 / Operaduanas. Tarifas validas hasta el 14 de octubre de 2012. 
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Lo anterior, teniendo en cuenta que los cargamentos que EASY HITCH estaría 
despachando a Quito y Lima no son lo suficientemente grandes y pesados, que las 
frecuencias son bajas, y los tiempos de tránsito altos, traería como resultado la conclusión 
de que no es viable utilizar la alternativa marítima.  
Es fácil deducir lo anterior ilustrando el costo que tendría solo la parte marítima de un 
cargamento de menos de 1000 Kg como los que EASY HITCH usualmente realiza. Se 
estaría incurriendo en el mínimo de flete, consolidación, cargue y descargue, por lo que se 
tendría un costo USD 343.5 para Callao y USD 375.5 para Guayaquil. Una vez mas cabe 
resaltar que lo anterior no incluye el costo de los fletes terrestres que probablemente 
serian hasta mas altos que las mismas tarifas marítimas por Ton, ni los gastos de aduana 
en origen. 
Con excepción de un embarque que representara un peso considerablemente alto, 
aunque seria muy raro teniendo en cuenta la estimación que previamente se ha realizado 
de lo que serian los embarques a las ciudades de Quito y Lima, se deduce entonces que 
no es viable utilizar la alternativa del transporte marítimo.   
 
3.2.2.3 Transporte Aéreo. 
El transporte aéreo es tal vez la alternativa de transporte internacional mas eficiente hoy 
en día en términos de tiempo de tránsito y facilidad para el manejo de tramites. Es 
considerada la forma de transporte mas segura y confiable pero la del costo mas elevado. 
Resulta ser la que representa el valor mas alto por Kg o Mt Cúbico de todas las 
alternativas de transporte pero limita a los pesos y las medidas de la mercancía por las 
características de acceso y funcionamiento de la aeronave. 
Generalmente, dadas las razones anteriores, la alternativa de transporte aéreo es 
utilizada para mercancías que no representen pesos o volúmenes muy altos, que 
representen valores que justifiquen el pago de las tarifas elevadas o que sean 
considerados productos perecederos o de urgente tránsito. Se habla de valores que 
justifiquen las tarifas cuando como porcentajes del valor total de la mercancía, no sean 
muy elevados. Como ejemplo sencillo, transportar sal a granel por vía aérea no 
justificaría, ya que el valor del transporte superaría y hasta multiplicaría el valor del 
producto en si. 
La mayor ventaja del transporte aéreo de mercancías es su continuidad. Extendiéndose 
sobre tierra y mar y siendo accesible hasta a los lugares mas remotos (Que cuenten con 
aeropuertos), hace posible el acceso de mercancías provenientes de todo el globo hasta 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 
no compromete a la EIA. 
 
46 
los rincones menos explotados, sin importar su ubicación geográfica, o su difícil acceso 
por el mar, ríos o carreteras. 
Se utilizan todo tipo de aeronaves para el transporte aéreo alrededor del mundo. Desde 
las mas pequeñas como avionetas monomotor con unos 300 Kg de capacidad hasta los 
nuevos Airbus 380 con capacidad para cargar hasta 250 toneladas. Existen líneas aéreas 
que operan vuelos de carga o combinados (Carga y pasajeros) que crean redes para el 
transporte de mercancías alrededor de todo el mundo.  
En Colombia, la totalidad de las líneas aéreas existentes ofrecen el servicio de carga de 
mercancía, sin embargo es Tampa Cargo la compañía especializada en el manejo 
exclusivo de carga internacionalmente. Prestando servicios logísticos de trasporte aéreo 
de mercancías, ofrece vuelos hacia Miami y las principales ciudades de Latinoamérica y el 
Caribe con frecuencias regulares que varían entre diarias y semanales dependiendo del 
destino. Dentro de su oferta de destinos se encuentran Quito, Lima y La Paz, ciudades a 
las que EASY HITCH pretende exportar sus productos.  
Según dos diferentes cotizaciones que fueron solicitadas a diferentes operadores 
logísticos, es Tampa Cargo la compañía que ofrece las mejores tarifas para el transporte 
aéreo de mercancías desde y hacia los destinos requeridos. A continuación se relacionan 
las tarifas y cargos para una exportación aérea desde el aeropuerto JMC en Rionegro 
hacia las tres ciudades en cuestión. El tiempo de transito de la mercancía es de un día y 
la información está basada en la mejor de las dos ofertas recibidas, elaborada por 
Operaduanas y los precios son validos por el mes de Septiembre de 2012. 
 
Tabla 3: Costos transporte Aéreo. 
Concepto Medellín - Quito Medellín - Lima Medellín - La Paz 
Frecuencia Diaria Semanal Semanal 
Tarifa Aérea USD 1.40 / Kg             
(Min 7 USD) 
USD 1.75 / Kg       
(Min 8.75 USD) 
USD 3.95 / Kg             
(Min 75) 
Cargue y descargue USD 0.10 / Kg USD 0.10 / Kg USD 0.10 / Kg 
Otros gastos fijos USD 130 USD 130 USD 130 
Fuente: Alejandro Correa / Tampa Cargo / Operaduanas. Tarifas validas Hasta Octubre 1 de 2012 
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Revisando la anterior información, es fácil concluir que la alternativa aérea se adapta de 
manera perfecta al estándar de los cargamentos que EASY HITCH estaría interesado en 
despachar. Una vez más se hace énfasis en que el tamaño estándar de un cargamento 
seria entre los 11 y los 550 Kg. Hablando en términos de peso, los despachos usuales 
estarían por encima de los mínimos, y los pesos y las dimensiones de los productos no 
presentarían ninguna restricción para transporte aéreo. Adicionalmente, el precio de los 
productos de EASY HITCH permitiría incurrir en este costo sin convertirse en un alto 
porcentaje, por lo que se podría incluir en la estrategia de costeo internacional que se 
discutirá en el ultimo numeral de este trabajo, sin ningún inconveniente o contradicción. 
Se observan también gastos fijos mas bajos que las alternativas marítimas y terrestres, 
los menores tiempos de tránsito, y las frecuencias mas altas. 
Considerando los mínimos que las líneas aéreas han establecido, se puede observar 
como incluso un embarque de 1 tiro de arrastre podría considerarse por encima de estos. 
El costo del transporte aéreo podría entonces ser variable en una manera directamente 
proporcional a la cantidad a despachar excepto por los gastos fijos. Se habla de la parte 
fija del costo de una operación de exportación como esa tarifa fija que se cobraría entre el 
agente y la aerolínea y que en este caso supone unos 130 USD. Para tener una idea de 
un embarque de unos 10 tiros de arrastre (Cantidad muy común en un despacho actual 
de EASY HITCH) este costo se asignaría entre las 10 unidades, logrando como resultado 
20 USD por tiro de arrastre. Esta cifra se reducirá a medida que aumenten las cantidades. 
Basándose en las anteriores observaciones, es claro entonces que la alternativa de 
transporte aéreo sería la mas apropiada para las exportaciones regulares de EASY 
HITCH hacia las capitales de los países andinos. En caso de embarques de pesos 
considerables, podría evaluarse nuevamente la alternativa marítima o terrestre pero esto 
seria un caso poco probable de suceder. Teniendo en cuenta lo anterior, mas adelante en 
el trabajo en la parte de estrategias de internacionalización, específicamente en el costeo 
para comercialización internacional, se tendrán en cuenta los costos específicos para 
cada cantidad y se dejará a disposición de la empresa una hoja de calculo con las 
formulas para la decisión de la mejor alternativa en caso de presentarse pesos altamente 
considerables. 
3.2.2.4 Courier internacional. 
El Courier o servicio de paquetería, es una herramienta utilizada para el despacho y envió 
de mercancías internacionalmente que no superen: 
- 50 Kg de peso. 
- USD 2.000 de valor FOB 
- 100 Uds. 
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Generalmente es utilizado para despacho de compras internacionales de personas 
naturales, o con fines comerciales cuando las cantidades, el peso y el valor de la 
mercancía es muy bajo o se requiera urgentemente. Su principal característica es que es 
un servicio logístico puerta-a-puerta en el que la agencia logística esta encargada del 
100% de las actividades.  
Existe una ventaja del Courier sobre una exportación aérea en el sentido de la 
nacionalización de la mercancía. Cuando se realizan despachos vía Courier, el valor de la 
nacionalización se liquida a la hora de entregar el paquete para realizar un descargue 
directo que garantiza que la mercancía no quede retenida en aduana mientras su 
nacionalización. Es una muy buena alternativa cuando se negocian términos de 
negociación DDP. 
En Colombia existen gran variedad de compañías que ofrecen este servicio. Entre las 
mas comunes se encuentran TCC y Servientrega, por medio de empresas de logística 
internacional como lo son DHL y TNT. Estas ultimas también cuentan con agentes que las 
representan o con ventas directas en las ciudades mas importantes del país.  
Habiendo considerado esta ultima alternativa como una opción para el transporte 
internacional de los productos de EASY HITCH hacia las ciudades capitales de los países 
andinos, en especial para despachos de unas pocas unidades, se ha procedido también a 
solicitar una cotización telefónica a DHL. 
Partiendo de la información que se recibió, y que se considera valida para el resto del año 
2012, se encuentra el costo del transporte de 11 Kg de mercancía (Equivalente a una 
unidad) desde Medellín, hacia cualquiera de las 3 ciudades en cuestión, a $375.000. 
Análogamente, 2 unidades tendrían un costo de $750.000. 
Analizando el costo de esta última alternativa, se observa como únicamente en el caso de 
la exportación de una sola unidad, seria una alternativa mas económica que el transporte 
de carga aéreo contratado vía un agente logístico en una aerolínea de carga. Para la 
segunda unidad y en adelante, estaría siendo mas viable la exportación vía aérea. 
Se podría considerar entonces en el caso de: 
- Un pedido único o urgente. 
- El envió de una muestra sin valor comercial. 
En cualquier otro caso, sigue siendo mas apropiada entonces la alternativa de exportación 
vía aérea. 
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3.2.3 Análisis de alternativas de trámites 
La especialización es una de las características mas importantes de los negocios exitosos 
hoy en día.  
Algunas empresas con niveles muy altos de exportaciones, cuya especialidad es la 
satisfacción de las necesidades de los mercados internacionales y que realizan este tipo 
de operaciones con alta frecuencia, han encontrado que encargarse propiamente del 
manejo de los trámites para las exportaciones les ha ofrecido ampliar sus márgenes de 
ganancia sobre los productos vendidos internacionalmente. Es por esto que tienen 
departamentos completos y capital humano especializado para realizar estas tareas.  
Ante la existencia de numerosos trámites y requisitos para realizar una operación de 
exportación y el aumento de la oferta exportable en Colombia ofrecida por las PYMES, 
han surgido compañías de las que se ha hablado un poco anteriormente en el trabajo que 
se encargan de la totalidad de la operación logística de importación y exportación. Estas 
compañías ofrecen el servicio completo a empresas que realizan algunas operaciones de 
comercio exterior a un costo establecido que difiere según las variables de cada 
operación, pero que garantiza que se realicen de forma exitosa, eficiente y a costos 
razonables. De esta manera se encargan de la realización de todos los tramites y la 
satisfacción de todos los requisitos, además de la asesoría y acompañamiento en los 
pasos de los que se deben encargar sus clientes. 
Siendo EASY HITCH una empresa que apenas comenzará a incursionar en los mercados 
internacionales, que tiene poco conocimiento del funcionamiento del sector logístico, y 
con una oferta exportable inicialmente baja, se ha considerado que la mejor alternativa 
para el manejo de tramites será encargando a una de estas compañías mencionadas. 
Operaduanas, ha sido la empresa que ha presentado la mejor oferta para realizar el 
manejo de estos tramites en conjunto con las mejores tarifas aéreas para el transporte 
hacia estos nuevos mercados. 
Operaduanas ha ofrecido en su cotización el manejo de todos los trámites y requisitos 
para las operaciones de exportación de EASY HITCH entre las que se incluyen: 
Las guías aéreas, las BL, y los trámites y las negociaciones con las líneas aéreas y la 
aduana en origen. Asimismo, la carta de porte, los manifiestos internacionales de carga, la 
entrada al sistema SYGS, la administración de tráficos, y el cargue y el descargue. El 
costo de este servicio está incluido en los gastos fijos de las tarifas de transporte que se 
han mencionado a lo largo del trabajo. Es importante destacar que como valor agregado, 
ofrecen también un reporte diario con información sobre el estado de la mercancía. 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 
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Cabe recordar en este punto que los trámites y las negociaciones con la aduana de 
destino estarán a cargo del cliente, dado el término de negociación que se ha elegido: 
CIF.  
Adicionalmente, esta compañía también ofrece asesoría y acompañamiento para el 
diligenciamiento del criterio de origen, la elaboración de las facturas comerciales y las 
listas de empaque que deben ser realizadas por EASY HITCH entre algunos otros 
documentos. De este tema se estará ampliando la información en el numeral 3: Tramites y 
requisitos. 
3.2.4 Revisión de otros servicios logísticos necesarios. 
Como se ha explicado anteriormente, la cadena logística de una operación de comercio 
exterior, se encuentra conformada por varias actividades que se complementan y unen 
por medio de vínculos que deben ser fuertes para evitar que ésta falle y como 
consecuencia se retrase la operación y se incurra en la pérdida de dinero. Existen algunos 
servicios adicionales que respaldan el buen funcionamiento de la totalidad de la cadena 
logística y que evitan en buena parte que el sistema falle, o en caso de que lo haga, las 
consecuencias no sean tan negativas para la empresa. 
Entre estos servicios de los que se está hablando, se encuentra el que ofrecen las 
compañías logísticas para el manejo de traámites y de asumir la responsabilidad total 
sobre la las actividades que se han contratado durante el proceso logístico del transporte 
de las mercancías. De este se ha enfatizado en el numeral anterior y ha quedado 
explicada su importancia. Como se ha expuesto, el costo de este servicio se encuentra 
incluido en la parte fija de las tarifas de transporte sean aéreas, marítimas o terrestres, y 
le asignan la responsabilidad al agente de superar cualquier obstáculo, asumir cualquier 
demora o realizar los trámites necesarios para solucionar cualquier inconveniente que 
pueda presentarse y que no sea responsabilidad de EASY HITCH. Esto incluye los 
tramites de la aduana en origen, y en las relaciones con las compañías transportadoras y 
logísticas con las que los agentes contratan. 
Sin embargo, existen algunos otros servicios adicionales, que se consideran muy 
importantes para soportar las actividades que conforman la cadena logística.  
Habiendo analizado el caso especifico de EASY HITCH, y después de haber revisado los 
pasos de la cadena logística, se ha encontrado necesario entonces la contratación de un 
seguro para la mercancía que la cubra en la eventualidad de daño o perdida durante toda 
la operación de transporte. 
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Contratación de un seguro de transporte para la mercancía: 
Existen varias compañías aseguradoras que ofrecen el servicio de asegurar la mercancía 
que se despacha internacionalmente para cubrir económicamente cualquier eventualidad 
que llegara a presentarse con ésta. Es muy grande la oferta que existe de este tipo de 
servicios y existe una gran cantidad de variables que son analizadas a la hora de 
determinar cual es el seguro apropiado para una empresa o actividad especifica. 
Según conversaciones con expertos en el tema de logística internacional y seguros, y una 
reunión que se tuvo con los directivos de EASY HITCH y el director de este trabajo de 
grado, se concluyo como apropiada, la contratación del seguro que la compañía 
operadora logística que prestara el resto de los servicios sugiera. La razón para esta 
decisión, es que dado que ellos serán los que estarán a cargo del resto de las actividades 
y quienes serán responsables por la mercancía en todo momento mientras su transporte, 
aparte de que tienen un alto conocimiento en la contratación de estos servicios, los hace 
los mas apropiados para decidir sobre cual es el tipo de seguro especifico que se requiere 
en este caso. Asimismo, ante lo que ellos han expresado en varias comunicaciones 
previas, y las cotizaciones que han ofrecido, ha sido posible darse cuenta que el precio 
que están ofreciendo para este servicio es razonable.  
“Cuando se contratan múltiples actividades relacionadas con un mismo tema a empresas 
diferentes, se atomiza la responsabilidad y se hace mas difícil el control del buen 
funcionamiento del proceso completo.” (Juan Correa, 2012) 
Tomar un seguro directamente de una compañía aseguradora, y realizar un contrato entre 
EASY HITCH y ésta para cada operación que se realice, sería extremadamente inefectivo 
en términos de tiempo, costos y trámites así como de difícil control. Además el hecho de 
que existan alianzas entre las compañías aseguradores y los agentes logísticos puede 
resultar en mejores precios. 
A continuación, se presenta la mejor oferta recibida después de haber solicitado a dos 
diferentes compañías logísticas la cotización de un seguro para la mercancía. Esta fue 
elaborada por Operaduanas y los precios son validos para el resto del año 2012. 
Tabla 4: Seguro para transporte de mercancías. 
CONCEPTO DEFINICION 
Valor del seguro 0.5% del valor total de la mercancía 
Cobertura Puerta-a-puerta 
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Perdida Total, Perdida Parcial, Avería, 
Guerra en trayecto marítimo, Huelga. 
Deducible 10% del valor de la perdida. 
Tipo de Contrato 
 
A cuenta del agente en cabeza de        
EASY HITCH 
Fuente: Alejandro Correa, 2012 
Es política de EASY HITCH manejar seguros para la totalidad de sus activos. Además de 
esto, el termino de negociación estándar que se ha elegido, CIF, que incluye el seguro de 
la mercancía a cargo del vendedor, hace necesario incluir el seguro en los costos 
logísticos para la movilización de la mercancía. Por lo tanto el seguro ofrecido por 
operaduanas se ha considerado como necesario pertinente y apropiado y se incluirá en la 
mezcla logística y la estructura de costo marginal que se propone en el ultimo numeral de 
este trabajo. 
 
3.2.5 Definición de la mezcla logística. 
Como se ha explicado anteriormente en la definición de la metodología, a continuación se 
presenta una tabla con la síntesis del análisis que se ha realizado durante todo el numeral 
acerca de la mezcla logística apropiada para realizar una operación de exportación de 
EASY HITCH a cada una de las capitales de los países que conforman la Comunidad 
Andina de Naciones. La tabla que se presenta incluirá información del responsable de 
cada actividad, los costos que esta conlleva, y las observaciones sobre sus 
características. 
Es importante en este punto una vez mas hacer énfasis en que dado el término de 
negociación que se ha definido para los negocios con los clientes en estos países, la 
responsabilidad de EASY HITCH sobre la mercancía llega hasta el puerto, aeropuerto, o 
frontera terrestre del destino. Por esta razón hasta ese punto llegarán las actividades que 
conformaran la mezcla logística. A continuación una tabla con la síntesis de el análisis 
realizado con información sobre las actividades del proceso logístico, los costos y las 
entidades responsables. 
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orden de compra 
Entidad a cargo: EASY HICH 
Costo de operación: Incluido en la parte fija del costo de 
fabricación . 
Observaciones: Se recibirán las ordenes de compra vía Internet, 
telefónica, fax, correo o Email. Se procesaran de la misma 





Entidad a cargo: EASY HICH 
Costo de operación: La parte variable del costo de producción 
para el mercado nacional. (Ver costeo marginal en estrategias de 
internacionalización) 
Observaciones: Se producirá de la misma manera que se hace 
para el mercado nacional, teniendo en cuenta ciertas variables 
que puedan cambiar y la prioridad que deba darse en caso de 
pedidos urgentes que cumplan con los plazos teniendo en cuenta 
el tiempo que tarda el transporte. 
Empaque, embalaje 
y marcación. 
Entidad a cargo: EASY HICH 
Costo de operación: COP 7.000 / Tiro 
Observaciones: Se empacará en material mas resistente que el 
que se utiliza para el mercado nacional pues el desgaste del 
empaque por el transporte internacional puede ser mucho mayor. 
Se marcará la caja de acuerdo a las regulaciones internacionales 
con el nombre del fabricante, del producto y la referencia. Así 
como con la información del remitente (EASY HITCH) y el 
destinatario. Finalmente se embalarán en cantidades 
establecidas y según lo requiera el transportador o el cliente. 
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Entidad a cargo: EASY HICH 
Costo de operación: COP 30.000 por viaje 
Observaciones: Se transportará la mercancía al lugar de entrega 
de TAMPA CARGO en el aeropuerto JMC. Se utilizara el 
transporte propio de la empresa, un pequeño camión con 
capacidad hasta de 20 tiros de arrastre empacados, en el que 
actualmente se entregan los pedidos a los clientes en Medellín, o 
las agencias de transporte a nivel nacional. En caso de 
cantidades que superen el máximo de capacidad del transporte 
propio, se contratara un transporte externo. 
 
Gastos de aduana, 
tramites en JMC y 
otros gastos. 
Entidad a cargo: Agente Logístico. 
Costo de operación: USD 130  
Observaciones: La compañía logística deberá realizar las 
negociaciones con la aduana y las empresas transportadoras y 
encargadas de la logística en el aeropuerto, asimismo, debe 
diligenciar la documentación que incluye las guías aéreas, las BL, 
la carta de porte, los manifiestos internacionales de carga, la 
entrada al sistema SYGS y la administración de tráficos.  
Transporte aéreo 
hasta aeropuerto de 
destino. 
Entidad a cargo: Compañía de transporte aéreo por medio de 
Agente Logístico 
Costo de operación:   Medellín - Quito: 1.40 USD / Kg 
                                      Medellín - Lima: 1.75 USD / Kg  
                                      Medellín - La Paz: 3.95 USD / Kg   
Observaciones: El servicio ofrecido por la compañía de 
transporte aéreo será contratado por medio de el agente logístico. 
La aerolínea TAMPA CARGO, según se ha elegido como la mas 
apropiada dada la oferta recibida, será la encargada de 
transportar la mercancía desde el aeropuerto JMC hasta el 
destino y específicamente entregarla en el deposito aduanero que 
el cliente o su agente hayan designado. 
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Cargue y descargue 
de mercancía a la 
aeronave. 
Entidad a cargo: Compañía de transporte aéreo por medio de 
Agente Logístico 
Costo de operación:   USD 0.10 / Kg 
Observaciones: La compañía de transporte aéreo se encargara 
de cargar y descargar la mercancía en la aeronave de acuerdo 
con el contrato de transporte. Esto lo realizara cumpliendo con los 
estándares y las regulaciones internacionales de transporte aéreo  
de carga. Nuevamente se resalta la importancia de un empaque 





Entidad a cargo: Compañía aseguradora por medio de Agente 
Logístico 
Costo de operación:   0.5% del valor total de la mercancía 
Observaciones: La compañía aseguradora responderá por el 
equivalente al valor de la mercancía transportada en caso de la 
eventualidad de perdida total o parcial o daños. Aplican 
deducibles y condiciones según se han explicado en el desarrollo 
del numeral 3 de este trabajo. 
Fuente: Alejandro Correa, 2012 
3.3 REQUISITOS Y TRÁMITES 
Para realizar cualquier tipo de operación de comercio exterior, es indispensable realizar 
los tramites necesarios y cumplir con los requisitos que las entidades involucradas 
solicitan.  
Por lo general, son las entidades gubernamentales de los países las que requieren la 
mayor parte de los esfuerzos que las compañías exportadoras deben realizar a la hora de 
realizar transacciones comerciales con el exterior, sin embargo, existen también 
regulaciones internacionales, zonales, y políticas de las compañías prestadoras de 
servicios logísticos que deben tenerse en cuenta para lograr operaciones exitosas y 
eficientes. 
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A continuación se presenta el desarrollo para el cumplimiento de el tercer objetivo de este 
trabajo, en el que se analizan los tramites y requisitos necesarios para realizar una 
exportación de tiros de arrastre a las capitales de los países de la CAN. 
Es importante destacar que durante el desarrollo de este punto, hará énfasis en los 
tramites y requisitos correspondientes a la responsabilidad que EASY HITCH tendrá sobre 
su cumplimiento. La documentación y los tramites que están a cargo de las agencias 
logísticas que la empresa contratará para asistirla en el proceso de exportación, serán 
mencionados brevemente en una fase inicial, pero será después que se profundizara en 
la responsabilidad de EASY HITCH sobre lo relacionado con tramites y requisitos. 
 
3.3.1 Trámites y requisitos a cargo de agente logístico. 
Como se ha venido explicando durante el desarrollo de este trabajo, y según se ha 
decidido de acuerdo a los resultados del análisis de las alternativas para el manejo de 
trámites, la mejor opción para EASY HITCH darle manejo al proceso logístico de 
exportación será por medio de una compañía de servicios logísticos internacionales. 
De esta manera, EASY HITCH realizaría un contrato con quienes estarían prestando el 
servicio de asesoría, acompañamiento y gestión logística y le estaría transfiriendo la 
responsabilidad de una gran parte de los tramites entre los que se encuentran: 
- Negociaciones con las empresas transportadoras. 
- Trámites con la aduana en origen. 
- Negociaciones con empresas encargadas de la logística en el aeropuerto 
de origen. 
- Negociaciones con empresas prestadoras de servicios complementarios. 
- Diligenciamiento de documentación que incluye: 
 
Guías aéreas, Bill of Lading, cartas de porte, manifiestos internacionales de 
carga, entrada al sistema SYGS, administración de tráficos, y solicitud de 
trámite ante compañía aseguradora.  
 
La responsabilidad de EASY HITCH con respecto a este tema, será brindar a la compañía 
logística, información pertinente y oportuna sobre la empresa, el producto, y el negocio 
realizado para garantizar la efectividad y el buen funcionamiento de los trámites que 
estarán a cargo de el operador. Asimismo, un alto nivel de compromiso con la agilidad de 
cualquier requerimiento adicional será importante para lograr exportaciones exitosas. 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 




3.3.2 Trámites y requisitos a cargo de EASY HITCH 
Adicional a los esfuerzos que las compañías logísticas realizan para efectuar los tramites 
y cumplir con los requisitos gubernamentales e internacionales requeridos para realizar 
una exportación de bienes, existen otra cantidad de elementos que deben tenerse en 
cuenta para realizar dicha operación y que serán responsabilidad exclusiva de EASY 
HITCH. Se puede hablar de que las empresas con las que contratará EASY HITCH para 
estar a cargo de estos procesos, podrán brindar asesoría para el cumplimiento de estas 
actividades y acompañamiento en la revisión y control de los procesos, pero la 
responsabilidad final recae en manos de la empresa. 
A continuación, se mencionan y describen dichos elementos, en orden consecutivo y 
según deben efectuarse para completar exitosamente los procesos de exportación. 
Se procede a explicar en que consiste cada uno, la manera como debe realizarse, y 
finalmente a la síntesis mediante la elaboración de una guía de instrucciones que quedara 
a disposición de EASY HITCH. 
 
3.3.2.1 Definición de la partida arancelaria 
La partida arancelaria, es una nomenclatura utilizada internacionalmente que clasifica la 
mercancía para la asignación de aranceles y la definición de la manera en que la afectan 
las barreras de entrada o salida de los países entre los que se comercializa. 
Esta nomenclatura consta de 10 dígitos para el caso de Colombia. 6 de éstos, 
específicamente los primeros, son de carácter internacional y han sido unificados para 
funcionar de la misma manera en las bases de datos de los países con apertura 
económica alrededor del mundo. Los 4 dígitos restantes, corresponden a una clasificación 
adicional que Colombia ha decidido darle a las mercancías que salen, entran o transitan 
por el país con objetivos primordialmente estadísticos.  
La DIAN, es la entidad encargada de la creación, modificación, y control de esta 
nomenclatura en Colombia. Esta entidad vigila que toda operación comercial internacional 
que se realice, la utilice para clasificar las mercancías que se comercializan y de esta 
manera poder tener control sobre el tipo de bienes que entran y salen del territorio 
nacional. 
Tiene para este fin, dentro del MUISCA, su sistema de información integrado, entre su 
oferta de servicios informáticos electrónicos y bajo el nombre de consulta de arancel y 
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nomenclatura la opción de búsqueda según tipo de mercancía, donde se puede encontrar 
cual es la nomenclatura correspondiente al bien que se comercializará.  
Para proceder con cualquier trámite relacionado con comercio exterior, lo primero que 
debe realizarse es encontrar cuál es la nomenclatura asignada al bien que se estará 
comercializando. En el caso de EASY HITCH y su intención de realizar exportaciones de 
tiros de arrastre hacia los países de la Comunidad Andina, se ha procedido desde esta 
fase a buscar cuál es el número que aplicaría. De esta manera se logra dejar a 
disposición de la empresa la partida arancelaria, y posteriormente en la guía de 
instrucciones la manera de encontrar otra que aplique a otros productos que EASY HITCH 
decidiera exportar. 
Según se ha realizado la búsqueda en el sistema MUISCA y se ha encontrado la partida 
del producto de EASY HITCH, se relaciona a continuación la información referente a esta:  
Tabla 6: Partida arancelaria. 
Sección XVII Material de transporte 
Capítulo 87 Vehículos automóviles, tractores, velocípedos y demás vehículos 
terrestres, sus partes y accesorios 
Partida 8708 Partes y accesorios de vehículos automóviles de las partidas 87.01 a 
87.05. 
 8708.90 - Las demás partes y accesorios: 
 8708.99 - - Los demás: 
 8708.99.90 - - - Los demás: 
 8708.99.99 - - - - Los demás 
Fuente: MUISCA. 
 
Según la tabla anterior y la información obtenida, la partida arancelaria para el tiro de 
arrastre de EASY HITCH es:  
8708.99.99 
 
3.3.2.2 Activación del RUT para comercio exterior. 
El RUT, Registro único tributario, es un servicio que presta la DIAN y constituye el 
mecanismo para identificar, ubicar y clasificar a las personas y entidades que tengan la 
calidad de contribuyentes declarantes del impuesto de renta, los responsables del 
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régimen común, los pertenecientes al régimen simplificado, los agentes retenedores, los 
importadores, exportadores y demás usuarios aduaneros; y los demás sujetos de 
obligaciones administradas por la DIAN. 2 
Por medio de un formato único, se crea y modifica la información referente a la empresa 
registrada, en la manera en que esta opera y sus características de acuerdo a los campos 
y clasificación que le da esta entidad. Una empresa exportadora, debe estar registrada de 
esta manera ante la DIAN. Por lo que es necesaria la modificación de este formulario para 
iniciar un proceso de comercio exterior. 
“En el caso de EASY HITCH y de acuerdo a su intención de exportar bienes, debe 
activarse entonces la casilla 53 (de comercio exterior) en las opciones 10 y 11” (Adriana 
Tirado, Contadora, 2012). Esto se realiza mediante el instrumento informático de la DIAN, 
entrando al sistema con la autenticación de la empresa utilizando el nombre de usuario y 
contraseña previamente asignadas. Debe ser realizado por parte del representante legal o 
el encargado en la empresa y quien posea una firma digital.  
Es importante también enfatizar en que si la empresa aun no ha sido registrada como 
productor nacional, es vital que lo realice ahora. Este instrumento permite hacerle saber al 
gobierno nacional que la empresa es manufacturera y produce bienes para el consumo. 
Debe especificarse el tipo de productos que se fabrican y sus características. Si bien no 
es una obligación para producir, estar registrado como productor nacional, es importante 
para contar con las garantías que protegen el sector industrial en Colombia en términos 
de barreras de entrada y ser tenida en cuenta en las estadísticas cuyo análisis afecta el 
sector. Esto se realiza análogamente en el MUISCA con el uso de la firma digital. 
En EASY HITCH este trámite fue realizado incluyendo el registro como productor 
nacional, desde la fase inicial de este trabajo cuando se empezó a ver la implementación 
del programa de exportaciones como una muy viable opción. Según recomendación que 
surgió como consecuencia de la investigación que se ha realizado para cumplir con los 
objetivos que este trabajo ha designado, se procedió a que la representante legal de la 
empresa, Gilma Gómez, utilizando el sistema informático y su firma digital activara las 
casillas especificas para dejar ante los ojos de la Dirección de Impuestos y Aduanas 
Nacionales, la empresa lista para realizar exportación.   
 
 
                                               
2
 DIAN: Dirección de impuestos y aduanas nacionales, sistema de informacion MUISCA. Presentación RUT. 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 




3.2.2.3 Inspección y certificación por parte de antinarcóticos. 
Es conocido por todos, la difícil situación que en Colombia presenta a la hora de realizar 
exportaciones, dada la triste reputación que existe en el tema del trafico ilícito de 
sustancias narcóticas.  
Años de historia han llevado al país a convertirse en uno de los exportadores de 
sustancias ilícitas mas grandes del mundo y es de resaltar la gran cantidad de esfuerzos 
que su gobierno, en conjunto con algunos otros del primer mundo, específicamente el de 
Estados Unidos han realizado con la finalidad de reducir o suprimir esta situación. 
Entre diversas herramientas que se han venido implementando en los últimos años por 
parte del gobierno y las entidades auxiliares con la finalidad de regular y controlar las 
operaciones de comercio exterior para evitar tráfico ilícito de narcóticos, se ha 
implementado una en específico que concierne a la situación por la que EASY HITCH 
atraviesa en este momento. Esta herramienta es la inspección de antinarcóticos por parte 
de la policía nacional a toda empresa que desee realizar operaciones de exportación. 
Se debe realizar antes de iniciar cualquier tipo de trámite para iniciar una exportación, y 
con ella, se obtiene una certificación expedida por la policía nacional que informa a las 
autoridades nacionales e internacionales sobre el buen y real funcionamiento de la 
empresa, de sus políticas de seguridad, del historial de quienes tienen contacto con la 
mercancía a exportar y de las reales intenciones con las que se realizaran estas 
operaciones. 
Esta certificación se obtiene después de culminar con tres actividades que se realizan de 
la siguiente manera: 
Primero debe pedirse una cita en la policía antinarcóticos en el municipio de Rionegro, 
Antioquia, con referencia a la certificación antinarcóticos para exportación. Se realiza vía 
telefónica y de acuerdo a la disponibilidad horaria, se programa una cita para entrevista. 
Como segundo paso, el representante legal de la empresa interesada en exportar, debe 
asistir a la cita previamente agendada para cumplir con una entrevista en la que se 
pregunta normalmente por los aspectos generales de la empresa, de los productos, de las 
exportaciones que se desean realizar. A donde se exportará, la frecuencia y el tipo de 
productos entre otros. Con esta información, y preguntas según los casos específicos, el 
encargado en la policía, decide sobre la certificación y si pasar al siguiente paso. 
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Finalmente, se programa entonces una visita por parte de las autoridades pertinentes a la 
empresa para revisar su funcionamiento y la veracidad de la información recibida en la 
entrevista. La inspección varia según el tipo de empresa y los productos y es importante 
estar preparado para responder preguntas sobre factores que pudieran afectar la 
seguridad del contenido de los despachos. 
Una vez culminadas estas tres actividades, la policía decidirá sobre si certificar la 
empresa como apta para exportar, y expedirá el certificado a nombre de la compañía para 
ser anexado en copia en cualquier exportación que se decida realizar. 
Este proceso tarda aproximadamente unos 10 días hábiles y puede iniciarse en el 
momento que EASY HITCH desee comunicándose con la policía antinarcóticos. 
3.2.2.4 Elaboración del criterio de origen. 
El criterio de origen es un documento que se diligencia por parte de la empresa interesada 
en la exportación y es el que finalmente describe las características especificas del bien 
que se estará comercializando.  
Es un documento que incluye información sobre los materiales que se utilizan para la 
elaboración del producto, los procesos industriales involucrados, y las características 
físicas y químicas en términos de su composición. Asimismo, es un documento que 
detalla el lugar de producción así como el origen de los materiales y su precio. 
“Este documento es de vital importancia y necesario a la hora de realizar cualquier 
exportación con origen Colombia, pues allí es donde las autoridades nacionales e 
internacionales observan cual es en realidad el producto que se comercializará y será de 
donde se parta para revisar los beneficios o restricciones que apliquen según sea el caso. 
Asimismo, para acogerse a todos los beneficios de los tratados de libre comercio o de otro 
tipo de integración económica, la información en este documento debe cumplir con las 
disposiciones de los tratados y las regulaciones que hayan sido establecidas por los 
organismos de la integración”. (Juan Fernando Correa, 2012) 
El criterio de origen debe ser elaborado por EASY HITCH de acuerdo a la información de 
su producto, tiro de arrastre, antes de realizar cualquier exportación. Nuevamente, debe 
adjuntarse copia de este y revisar que se encuentre de acuerdo a los requerimientos 
específicos para la entrada de este tipo de mercancías a la CAN y así lograr los beneficios 
del tratado. 
Se diligencia y adjunta en anexos, un formato ejemplo de determinación de origen para el 
tiro de arrastre de EASY HITCH que servirá como guía para la elaboración del original en 
caso de implementar el programa de exportación. 
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3.2.2.5 Elaboración de factura y lista de empaque. 
Para la realización de cualquier operación de exportación alrededor del mundo, se 
requiere anexar a la documentación pertinente, una factura comercial en dólares así como 
una lista de empaque. 
Las características de la factura que debe anexarse son las que normalmente son 
requeridas por el gobierno nacional para la realización de ventas nacionales. Según esto, 
las facturas comerciales que EASY HITCH deberá utilizar para la realización de una 
exportación podrán ser las mismas que actualmente se utilizan con unas pocas 
diferencias que se enumeran a continuación: 
1. Los valores deben estar en Dólares Americanos. 
 
2. Debe especificarse el término de negociación que se ha elegido. (Para el 
caso de una exportación de EASY HITCH a los países CAN es CIF) 
 
3. En caso de exportaciones fuera de Latinoamérica, la factura debe estar en 
ingles y español o el idioma del país de destino. (No aplica para exportación 
a países CAN) 
Es importante revisar el tema de la autorización de las facturas comerciales por parte de 
la DIAN, y que lo relacionado con las facturas se encuentre en regla para evitar futuros 
problemas especialmente con los consecutivos.  
Todo embarque debe ir acompañado entonces de una factura comercial que incluya la 
información sobre el vendedor (EASY HITCH en este caso), el comprador, el producto, el 
valor de la mercancía, el IVA y el flete, para finalmente dar un valor CIF en dólares. 
Como anexo, se adjuntará una factura diligenciada como ejemplo para realizar la real en 
el momento de una exportación.  
La Lista de empaque, es otro documento que debe anexarse a cualquier exportación que 
EASY HITCH decidiera realizar. Esta debe tener la misma información de la factura de la 
que se ha hablado anteriormente, pero en vez de incluir los valores, debe incluir la 
manera como la mercancía esta empacada en términos de numero de piezas, 
características del empaque, peso y dimensiones. De la misma manera deberá contar con 
toda la información pertinente al vendedor, cliente y producto, así como el termino de 
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negociación que se ha implementado. Para exportaciones fuera de Latinoamérica, debe 
presentarse también en ingles, pero para el caso de exportaciones a los países CAN no 
aplica. 
Se anexa también una lista de empaque de ejemplo como guía para la realización de las 
reales en el momento de una exportación. 
3.2.2.6 Actividades para reintegro de divisas. 
“Toda exportación que se realice desde Colombia, genera la obligación de reintegrar las 
divisas a través de los intermediarios cambiarios (bancos Comerciales y demás entidades 
financieras) por tanto los exportadores deben efectuar la venta de las divisas a estos 
intermediarios, para lo cual se debe reclamar y diligenciar ante dicha entidad el formulario 
Declaración de Cambio No 2”.3 
Es el mecanismo por el que el gobierno nacional se asegura de una contrapartida de la 
salida de los bienes del país, y la manera como esta se representaría en la balanza 
comercial y el PIB. 
En este paso, EASY HITCH debe proceder entonces a recibir el pago de la mercancía 
exportada o a exportar y negociar las divisas con las diferentes entidades financieras que 
ofrecen este servicio en Colombia, para garantizarle al gobierno la legalidad de la 
operación.  
“Es recomendable utilizar  entidades financieras que hayan tenido contacto con la 
empresa y en las que se tengan cuentas o líneas de crédito para facilitar los tramites 
relacionados con este tema. Estas entidades conocen la empresa y ya hemos tenido 
negociaciones para la compra de divisas para realizar las operaciones de importación que 
se han venido realizando” (Juan Correa, EASY HITCH, 2012). 
Como se puede observar, EASY HITCH ya se encuentra familiarizado con la negociación 
de divisas y tiene un historial con entidades financieras que prestan este servicio. Solo 
queda entonces profundizar un poco en las diferentes alternativas para recibir el pago por 
el concepto del material a exportar. Esto ser realizara mas adelante en la parte de 
estrategias de internacionalización.  
A continuación se presenta la síntesis de la información obtenida y el análisis realizado 
mediante una guía de instrucciones que quedara a disposición de EASY HITCH según se 
ha explicado anteriormente. El objetivo de ésta es relacionar de la manera mas clara 
                                               
3
 Ministerio de comercio, industria y turismo. Julio 18 de 2011. 
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todos y cada uno de los pasos que EASY HITCH debe seguir en el momento de decidir 
realizar una operación de comercio exterior para garantizar una efectiva y exitosa 
exportación. 
3.4 ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACIÓN 
Habiendo concluido con el desarrollo de los primeros tres objetivos del trabajo, y teniendo 
para este momento una idea clara de la viabilidad de implementar el programa de 
exportación de tiros de arrastre por parte de EASY HITCH a los países de la Comunidad 
Andina, ha llegado el momento de hablar de la estrategia de internacionalización.  
Teniendo en cuenta los resultados que ha arrojado este estudio después de haber 
realizado un exhaustivo analizas macroeconómico, del mercado y del sector, habiendo 
mirando las alternativas que se han elegido de acuerdo a la revisión de cada una de las 
opciones en conjunto con las directivas de EASY HITCH y el director de trabajo de grado, 
y finalmente habiendo revisado detenidamente los tramites y requisitos necesarios para 
realizar exportaciones al los países CAN, ha sido posible realizar a continuación el diseño 
de algunas políticas que conformaran lo que se llamará la estrategia de 
internacionalización. Este proceso se ha desarrollado orientado al cumplimiento del 
objetivo principal del programa de exportación según se ha definido en conjunto con 
EASY HITCH: La generación de valor por medio de la creación de negocios sostenibles 
con clientes en los países de la Comunidad Andina. 
Estas políticas, que involucran diferentes aspectos y áreas de la empresa, son las que 
permitirán finalmente garantizar una operación que permita realizar transacciones 
comerciales de exportación efectivas y sin inconvenientes, y prepararan los procesos 
comerciales de la mejor manera para cumplir con las demandas de los mercados 
internacionales. 
Se enfatiza en la parte comercial de EASY HITCH para el diseño e implementación de las 
políticas que conformaran la estrategia de internacionalización, pues a lo largo del trabajo 
se ha podido observar que dadas las características de los mercados objetivo, no sería 
necesario realizar cambios en el proceso productivo. 
A Continuación, se enumeran y explican las políticas que se han decidido incluir en la 
estrategia de internacionalización así como la manera en que estas deben ser 
implementadas para maximizar su efectividad y rentabilidad y minimizar los costos en los 
que se incurrirán. Quedan a disposición de EASY HITCH como una herramienta para 
utilizar en caso de decidir implementar el programa de exportación. 
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3.4.1 Costeo marginal para determinación de precio de venta. 
Ante la necesidad de ofrecer el producto de EASY HITCH a precios competitivos en los 
mercados internacionales para hacerlo atractivo ante los ojos de los distribuidores y 
clientes, y teniendo en cuenta los costos que el transporte internacional y la logística de 
importación generará en la eventualidad de realizar dichas transacciones, se ha decidido 
en conjunto con las directivas de la empresa, elaborar un estado de costo marginal que 
tendrá en cuenta la parte variable del costo de producción para la determinación del 
precio al que el producto podrá ser ofrecido en los mercados de los países CAN. 
Tiene sentido realizar un costeo marginal pues la producción nacional ya esta pagando la 
parte fija de los costos. “Dejar un margen mas amplio que permita incluir el costo logístico 
y de transporte y aun así que permita jugar con los precios para lograr una alta 
competitividad en los mercados CAN puede ser una muy buena estrategia.” (Gilma 
Gómez, 2012) 
Habiendo tenido en cuenta lo conversado en una reunión que se realizo en EASY HITCH 
y en la que se discutió principalmente la manera como se manejaría el precio de venta 
para exportación, y los aportes que han realizado las directivas de la empresa y el director 
de este trabajo de grado con respecto a este asunto, se ha decidido revisar el estado de 
costo actual del producto tiro de arrastre para tomar la parte variable y adicionarle los 
costos logísticos pertinentes y finalmente lograr establecer un precio de venta apropiado. 
A continuación se presenta el desglose del costo y el análisis realizado para la 
determinación de ese precio de venta. 
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Tabla 7: Estado de costo para tiro de arrastre de EASY HITCH a Septiembre de 2012 
Descripción Precio / Und 
(COP) 
Und.  Cant.   Precio Total 
(COP) 
         
MATERIAL         
PLATINAS ATR-001  $18,000   EA   2   $36,000  
PLATINA ESPECIAL  $16,380   EA   1   $16,380  
TUBERIA  $15,128   MT   1.05   $15,884  
RECIBIDOR Importado (DDP)  $30,000   EA    1   $30,000  
PINTURA TIRO  $8,000   EA   1   $8,000  
PORTABOLA  $14,000   EA   1   $14,000  
PINTURA PORTABOLA  $2,000   EA   1   $2,000  
TORNILLERIA  $1,550   GL   1   $1,550  
CALCOMANIA  $200   EA   1   $1,000  
SOLDADURA Y OTROS*  $4,000   GL   1   $4,000  
PASADOR Y PIN  $4,900   EA   1   $4,900  
 
Total Materiales        $133,714  
     
MANO DE OBRA          
MANO DE OBRA VARIABLE  $5,000   EA   1   $5,000  
BONIFICACIONES   $2,800   EA   1   $2,800 
  
Total Mano de Obra        $7,800  
     
OTROS COSTOS         
EMPAQUE   $7,000  EA  1   $7,000  
TRANSPORTE A PROVEEDORES  $2,000   EA   1   $2,000 
  
Total Otros Costos        $9,000  
     
TOTAL EX WORKS        $150,514  
TOTAL EX WORKS USD 
 TRM A 10/23/12   $1,802.91  
   $83.48  
Fuente: EASHY HITCH / Alejandro Correa 
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Tabla 8: Costos Logísticos y definición de precio de venta. 
Descripción Precio / Und Precio / Und Precio / Und 
  A Quito (USD) A Lima (USD) A La Paz (USD) 
 
COSTOS LOGISTICOS 
   
TRANSPORTE EASY HITCH - JMC  $1.70   $1.70   $1.70  
GASTOS FIJOS EXPORTACION  $13.00   $13.00   $13.00  
SEGURO DE TRANSPORTE  $4.17   $4.17   $4.17  
TRANSPORTE AEREO   $16.80   $21.00   $47.40  
CARGUE Y DESCARGUE  $1.20   $1.20   $1.20 
  
Total Costos Logísticos  $36.87   $41.07   $67.47  
    
COSTO TOTAL CIF  $120.36   $124.56   $150.96  
    
Precio Venta CIF  (Margen 30%)  $171.94   $177.94   $215.65  
 Precio Venta CIF (Margen 40%)   $200.60   $207.60   $251.60  
 Precio Venta CIF (Margen 50%)   $240.72   $249.12   $301.92  
Fuente: Alejandro Correa 
Los anteriores cálculos han sido realizados teniendo en cuenta una exportación de 10 
unidades de tiro de arrastre EASY HITCH. De esta manera se han asignado los costos 
logísticos fijos como lo son el transporte a JMC y los otros gastos de exportación según se 
ha explicado anteriormente en la mezcla logística. 
Una vez habiendo determinado el costo del producto puesto en los 3 aeropuertos de 
destino, se han determinado posibles precios de venta teniendo en cuenta márgenes 
sobre precio del 40% según se utiliza a nivel nacional, y 30% y 50% para presentar 
variaciones del 10% por debajo y por encima.  
Según una decisión que se tomo después de haber revisado los datos de la anterior tabla 
en conjunto con las directivas de EASY HITCH y el director del trabajo de grado, se ha 
determinado utilizar el mismo margen de utilidad que se utiliza en el mercado nacional, 
para finalmente ofrecer el tiro de arrastre de EASY HITCH en los mercados 
internacionales a los precios señalados en la tabla. 
Se puede ahora, realizar la comparación de estos datos con los previamente investigados 
y analizados en la primera parte de este trabajo, específicamente en el análisis de precio 
y competencia. 
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Como se había especificado, los tiros de arrastre que se comercializan actualmente en 
Ecuador y Perú (En Bolivia no se encontró oferta), y que son comercializados por 
representaciones de la empresa KEKO, varían en sus precios entre los USD 280 y  350. 
Según esta información, se puede fácilmente concluir que el precio al que EASY HITCH 
podría ofrecer su tiro de arrastre puesto en el aeropuerto de destino seria competitivo 
teniendo en cuenta los siguientes factores: 
- La nacionalización de los productos por parte de los clientes en destino, no 
representaría valores considerables dada la ausencia de aranceles que 
graban este tipo de productos provenientes de los otros países CAN. 
- Existiría un amplio margen restante con el que los distribuidores podrán 
jugar en términos de establecer su comisión, o el margen que desean 
ganar con la venta de cada tiro. Cabe destacar en este punto, que la 
definición del precio final al usuario, debería definirse entre EASY HITCH y 
el distribuidor antes de una exportación para evitar decisiones irracionales. 
Habiendo concluido con la explicación de esta estrategia, queda por mencionar que el 
archivo de Excel que ha sido utilizado para determinar el costo y precio de venta final, 
queda a disposición de EASY HITCH para realizar modificaciones o cambios según sea 
necesario. 
 
3.4.2 Carta de presentación para realizar contacto con potenciales clientes. 
EASY HITCH, gracias a su experiencia con clientes y distribuidores alrededor de todo el 
territorio nacional, es consiente de la importancia de una impecable imagen corporativa. 
Es por eso, y gracias también a una sugerencia que ha surgido después de haber 
revisado gran cantidad de los resultados del análisis del presente trabajo que ha decidido 
implementar una carta de presentación estándar para darse a conocer ante los 
potenciales clientes internacionales. 
“Es una herramienta sencilla, fácil de implementar, que no implica costos, y que puede ser 
muy útil a la hora de generar una impresión positiva en quienes serán los futuros clientes 
internacionales de la empresa.”(Alejandro Correa, 2012) 
Se ha considerado como un elemento positivo en cuanto a que en las negociaciones que 
EASY HITCH a tenido al interior de Colombia, ha resultado de gran utilidad y ha sido el 
primer paso a tomar en negocios que han crecido y hoy en día constituyen parte 
importante del negocio entre los que se incluyen algunos realizados con las 
ensambladoras y distribuidores de vehículos mas importantes del país. Conociendo la 
analogía del mercado Colombiano con el del resto de los países CAN, y después de 
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haber tenido la oportunidad de conversar personalmente con los encargados de 9 
potenciales empresas alrededor de los países andinos, se decide entonces elaborar una 
carta estandarizada que se presenta a continuación, para lo que tiene que ver con la 
presentación inicial de la compañía ante los potenciales clientes en Bolivia, Ecuador y 
Perú. 
Es importante adaptar la carta a los requerimientos específicos de cada potencial cliente y 
distribuidor, para llegarle de la mejor manera. Asimismo, personalizarla de manera que 
éste sienta que la información que allí aparece es para el y de acuerdo a sus 
necesidades. 








Por medio de la presente, queremos hacerle llegar nuestro mas cordial saludo, y ponernos a su 
disposición como proveedor de accesorios para aumentar la capacidad de carga de vehículos 4x4. 
 
EASY HITCH es una empresa Colombiana, líder en la fabricación y distribución de tiros de arrastre 
y otras soluciones de carga para los vehículos que actualmente se comercializan en el territorio 
latinoamericano. 
 
Somos proveedores oficiales y homologados  en Colombia, para un gran número de 
ensambladoras  y distribuidoras como lo son SOFASA, COLMOTORES, TOYOTA DE COLOMBIA, 
CCA (MAZDA),  entre algunas otras de las marcas más reconocidas en el mercado mundial. Varias 
de éstas empresas han lanzado al mercado Colombiano ediciones especiales con algunas piezas 
de nuestro amplio portafolio como tiros de arrastre , canastas portaequipaje y estribos. 
 
Todos nuestros productos son fabricados con los mejores materiales disponibles a nivel mundial y 
cuentan con las certificaciones y los requerimientos que los hacen  aptos para funcionar bajo 
condiciones extremas y ser parte de vehículos de las más reconocidas marcas. Lo anterior nos 
permite ofrecer una insuperable garantía de fabricación por 5 anos. 
 
Ofrecemos un amplio portafolio de productos entre los que se encuentran los tiros de arrastre para 
los vehículos 4x4 comercializados en Latinoamérica. Lo invitamos a visitar nuestra pagina 
web www.easyhitch.com.co   para mas información referente a nuestros productos y servicios. 
 
Esperamos poder  atenderle y servirle con sus necesidades, razón por la que le solicitamos ante 
cualquier duda o requerimiento ponerse en contacto con nosotros. Nuestro personal estará 
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complacido de ayudarle con información y cotización, así como con el envió de una muestra 
comercial según se requiera. 
 
Así mismo, con la coordinación de la logística para el transporte y el manejo de los productos si 
usted la necesitara. 
 
Siendo esto todo por el momento, nos despedimos no sin antes agradecerle por la atención a 
nuestra oferta. 
 







3.4.3 Estrategia WEB. 
En los tiempos presentes, entre las herramientas comerciales mas utilizadas alrededor del 
mundo se encuentra el Internet. Este medio de comunicación, que se ha extendido a lo 
largo de todo el planeta, facilita y garantiza un acceso instantáneo a información de 
cualquier tipo desde cualquier lugar del globo. Son muchas las empresas que involucran 
una estrategia WEB dentro de su portafolio de estrategias comerciales, pues son 
consientes del gran impacto que esta tiene sobre los mercados a nivel mundial. 
La estrategia WEB de una compañía incluye la que se conoce como la pagina web, entre 
muchos otros elementos que la complementan. Hace algunos pocos años, se consideraba 
tener una pagina de internet registrada en un dominio publico como suficiente en términos 
estratégicos, para darse a conocer ante los mercados tanto nacional como 
internacionalmente. Una pagina WEB que contuviera información general de la empresa, 
sus productos, y algunos otros elementos como galerías, y medios digitales podía verse 
como un elemento efectivo en términos de que mejoraba la imagen corporativa, daba a 
conocer toda información que se considerara pertinente. 
Fue en ese momento, durante los primeros años de operación de EASY HITCH cuando 
se contrató el diseño y la publicación de un sitio web bajo el dominio 
www.easyhitch.com.co . El sitio contenía una introducción muy llamativa, y brindaba el 
tipo de información del que se ha hablado en el ultimo párrafo y para el momento fue una 
herramienta muy útil pues dio a conocer la empresa ante muchas personas y compañías 
que eventualmente terminaron realizando muchos negocios importantes con EASY 
HITCH. Adicional a esto, en el tema virtual, se contaba con un correo electrónico en el 
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dominio @hotmail.com donde se recibía la correspondencia y otra información de vital 
importancia para la empresa incluyendo solicitud de información, ordenes de compra, 
cotizaciones y otros. 
Con el transcurso del tiempo y gracias a la evolución que se ha venido presentando tanto 
en EASY HITCH como en el mundo informático, durante las fases iniciales de este trabajo 
y con la idea de ampliar el mercado de manera internacional, se encontró que la 
estrategia web que se encontraba implementada, estaba obsoleta.  
La sugerencia sobre implementar una nueva estrategia web que incluyera todos los 
elementos que incrementan de manera considerable su efectividad, fue una de las 
primeras recomendaciones que gracias a el desarrollo de este trabajo, se le hiso a la 
empresa. Se explico a las directivas, la importancia de contar con una estrategia que 
fuera competitiva a nivel internacional, y de la cual se beneficiaria EASY HITCH en 
muchas diferentes maneras. Se explicó también para ese entonces, como la pagina web 
que existía, no cumpliría con los objetivos que la empresa tenia en términos de 
crecimiento, y que dificultaría la búsqueda de la información sobre la empresa, los 
productos y los precios entre otros, a potenciales clientes alrededor del mismo territorio 
nacional, así como el mundo.  
Como una decisión para darle continuidad a la recomendación que se había propuesto, se 
procedió a agendar una reunión con un representante de la empresa Medellín Hosting, 
prestadora de servicios digitales e informáticos para solicitar asesoría sobre la 
implementación de una nueva estrategia WEB. La reunión concluyo de manera exitosa 
con un resultado claro y una idea de cual seria el tipo de estrategia que se recomendaría 
utilizar y su precio estimado. Días después, se recibió cotización oficial por parte de 
Medellín Hosting y se decidió aceptar la oferta que había sido presentada de la siguiente 
manera: 
 
Ítems incluidos en la estrategia: 
 
 Diseño y desarrollo de un sitio WEB totalmente nuevo que conservaría la imagen 
corporativa del existente, pero que involucraría elementos de última tecnología 
actualmente utilizados por las grandes compañías a nivel global. El sitio, aparte de la 
información que ya se encontraba disponible, incluiría también la manera de mirar cada 
uno de los diferentes productos, sus precios actualizados y la manera de realizar 
compras vía WEB. Asimismo, se considero que seria importante actualizar información 
sobre algunos productos nuevos, distribuidores, así como implementar nuevas 
imágenes y videos en las galerías. En términos generales sería la creación de un sitio 
WEB con tecnología de punta que posicionaraá a la compañía y la diera a conocer de 
la mejor manera en los mercados alrededor de todo el mundo, incluyendo el 
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colombiano. Es importante destacar que se estableció como una necesidad, que la 
página pueda ser cargada en la totalidad de los dispositivos móviles como tabletas y 
teléfonos móviles. 
 
 Administración y actualizaciones del contenido según sea necesario o pertinente, 
incluyendo la adición de nuevos productos, fotos, videos y galerías, así como de 
noticias, y otra información de actualidad de la empresa. 
 
 Responsabilidad total sobre el funcionamiento de la estrategia WEB completa, con 
servicio técnico 24/7 y garantía de funcionamiento perfecto en todo momento. 
 
 Estrategia SEO que es la manera como la página WEB se da a conocer ante la 
totalidad de la red, posicionándola en los primeros lugares de los motores de búsqueda 
según las palabras clave, en los mapas, directorios y servicios WEB internacionales y 
haciéndola reconocida para todo tipo de dispositivos electrónicos. 
 
 Correos electrónicos bajo el dominio @easyhitch.com.co para todos los empleados de 
la empresa. Incluiría la administración de estos y el almacenamiento de hasta 10 GB de 
memoria por cada usuario. 
 
 El valor del dominio easyhitch.com.co y la administración incluida la renovación anual 
del hosting. 
 
 Material estadístico e informes que servirían a la empresa como material a analizar en 
la toma de decisiones comerciales y de mercadeo. 
 
 70 USD incluidos para estrategia de promoción de la pagina WEB pagada a 
google.com y que se manejarían a lo largo del primer año. 
 
El valor total de esta estrategia, fue contratado entonces en COP 350.000 mensuales, con 
una clausula mínima de permanencia de 8 meses. De esta manera EASY HITCH hoy en 
día cuenta con una estrategia WEB moderna, completa y que resultará ser muy positiva 
en el momento de pensar en abrir su mercado hacia los países de la Comunidad Andina 
de Naciones y el mundo. El estado actual del proceso de implementación de esta política 
es avanzado, y se espera tener la pagina WEB lista para el mes de Diciembre. Algunos 
elementos como el correo electrónico, ya se encuentran en funcionamiento. 
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3.4.4 Implementación de medios de pago. 
Teniendo en cuenta que la implementación del programa de exportaciones del cual se ha 
venido hablando durante todo el presente trabajo, implicará la recepción de pagos de los 
clientes en los países de la comunidad andina, cabe incluir dentro de la estrategia de 
internacionalización de EASY HITCH. 
Actualmente, los clientes en el territorio nacional tienen la opción de realizar los pagos por 
concepto de la adquisición de los productos o servicios de EASY  HITCH en efectivo, vía 
una consignación o transferencia bancaria, o girando un cheque. Dado que para los 
clientes internacionales ubicados inicialmente Ecuador, Perú y Bolivia, ninguna de las 
anteriores opciones seria fácil o posible, se ha pensado en la necesidad de analizar las 
diferentes opciones que existen en la actualidad como alternativas de pago 
internacionales. 
Entre las mas comunes y utilizadas alrededor del mundo se incluyen: 
Pago con tarjeta de crédito:  
Es una operación sencilla para el cliente, pues solo debe registrar los datos de su 
tarjeta de crédito en la pagina WEB, o incluirlos en un formato para que sea el 
vendedor quien realice el cobro. Se ha encontrado evidencia del temor que existe 
por parte de muchos individuos a realizar este tipo de pagos por miedo a 
operaciones fraudulentas o la revelación de información confidencial, pero han 
surgido herramientas como lo son PayPal, que hoy en día funciona a nivel 
internacional y garantiza tanto a vendedores como a compradores la realización 
segura y efectiva de pagos con tarjeta de crédito alrededor del mundo. 
PayPal ofrece el servicio a compañías que deseen implementar el sistema a un 
costo fijo mensual previamente negociado y establecido de acuerdo a las 
características del negocio y se considera en este momento como la mejor 
alternativa, pues existen otras a nivel Colombia, pero que presentan limitaciones 
territoriales o de montos. 
Carta de crédito:  
La carta de crédito es un instrumento de pago que existe hace muchos años y que 
ha sido el que generalmente se ha utilizado para el pago a proveedores 
internacionales, usualmente en operaciones comerciales entre empresas y de 
valores considerables.  
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Consiste en que un banco emisor, obrando por solicitud y en conformidad a un 
cliente, debe realizar un pago a un beneficiario, por el concepto de la compra de un 
bien o servicio, contra la entrega de la documentación requerida. De esta manera el 
cliente o comprador contrae una obligación con el banco para que sea este quien se 
comprometa con el pago al vendedor. El banco emisor, se queda con un porcentaje 
del dinero que el cliente estará pagando como cobra por su servicio. 
Se considera como una alternativa que ofrece un alto nivel de seguridad, pero que 
puede ser muy poco efectiva, comparándola con la agilidad con la que otro tipo de 
pagos pueda ser realizada. Los avances tecnológicos en los medios de 
comunicación, y la aparición de instrumentos de pago mas agiles y económicos, han 
dejado un poco obsoleto este medio, en cuanto a valores no muy considerables o 
garantías de extrema importancia se requieren. 
Giro internacional de divisas (Wire Transfer): 
Es una herramienta que permite realizar una transferencia de dinero entre diferentes 
entidades financieras que pueden encontrarse en diferentes lugares del mundo. Esta 
es ofrecida por la mayoría de bancos alrededor de el mundo y por lo general tiene 
un valor fijo que en Colombia varia entre los USD 10 y  20 por transacción 
dependiendo de la entidad que lo realice. El costo de esta herramienta lo asume 
quien recibe el dinero, pero según la costumbre, el cliente adiciona el valor 
correspondiente a la cantidad que va a girar. Es relativamente ágil  efectivo si se 
tiene en cuenta la disponibilidad que tenga quien realiza cliente para negociar las 
divisas. Garantiza tanto al vendedor como al comprador, seguridad a la hora de la 
transacción. 
 
Después de haber realizado el análisis de las alternativas en cuestión, y de haber 
discutido sus ventajas y desventajas en conjunto con las directivas de EASY HITCH y el 
director de este trabajo de grado, se ha concluido que será viable implementar el método 
de pago con tarjeta de crédito y del giro internacional en caso de decidir implementar el 
programa de exportaciones. 
La anterior decisión se ha tomado teniendo en cuenta múltiples factores entre los que se 
encuentran la efectividad y la seguridad de las transferencias, y el costo de realizar el 
procedimiento, pues finalmente éste se reflejara en el precio final al usuario. Se recuerda 
que ante la necesidad de ofrecer precios y tiempos de entrega competitivos, no se debe 
perder la orientación hacia las alternativas mas efectivas. 
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3.4.5 Alianzas con distribuidores. 
Como se ha explicado en el primer numeral del desarrollo de este trabajo, y una vez se ha 
realizado el análisis de las entrevistas a los potenciales distribuidores, ha sido posible 
determinar que la mejor manera para comercializar los tiros de arrastre de EASY HITCH 
en las capitales de los países de la Comunidad Andina, será mediante el uso de 
distribuidores. 
Es por esta razón que se ha decidido involucrar la creación de alianzas comerciales con 
los distribuidores dentro de la estrategia de internacionalización y como una herramienta 
comercial que facilitará el comercio, y le permitirá a EASY HITCH llegar de la manera mas 
apropiada a los clientes y usuarios finales en caso de tomar una decisión sobre 
implementar el programa de exportación. 
Se habla de crear ALIANZAS, pues serán los distribuidores quienes estarán a cargo del 
100% de la representación de la empresa y la marca de EASY HITCH en Bolivia, Perú y 
Ecuador. Dado esto, es necesario un alto nivel de compromiso y la creación de una muy 
estrecha relación comercial que garantice a ambas partes la creación de valor por medio 
de los negocios que se realizasen.  
Se ha observado según la información investigada, cómo éste modelo ha beneficiado a la 
similar empresa KEKO establecida en Brasil, y como la creación de estrechas relaciones 
comerciales con los distribuidores, que incluso hasta llevan su nombre, le han permitido 
tomar parte en estos mercados.  
“EASY HITCH debe realizar el mismo tipo de esfuerzos para lograr que este fenómeno 
ocurra, pero debe ser mas agresivo en la utilización de herramientas de posicionamiento 
para lograr apoderarse del mercado como lo ha hecho en Colombia. De allí la importancia 
de la estrategia WEB como parte de la estrategia de internacionalización completa y la 
creación de estrechos vínculos comerciales”. (Alejandro Correa, 2012)  
Según se ha demostrado el la primera parte de este numeral, y se ha explicado 
anteriormente, existirá un amplio margen que permitirá realizar negociaciones dinámicas 
con los distribuidores. Será importante en un momento dado darle a entender a los 
distribuidores que los negocios que surjan serán igualmente beneficiosos para todas las 
partes involucradas y mas importante aun, serán negocios que contribuirán con el 
crecimiento de las empresas y las economías de los países.  
Habiendo determinado la importancia de las relaciones comerciales que deben forjarse 
con los distribuidores en Bolivia, Ecuador y Perú, y la calidad de los vínculos que deben 
existir entre EASY HITCH y estos, queda entonces determinada lo que sería la estrategia 
comercial de internacionalización que en términos generales serían las políticas y 
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acciones que deberían seguirse con el objetivo de lograr esa apertura a los mercados de 
la CAN. De la buena implementación de esta estrategia, dependerá la cantidad y el éxito 
de los negocios que se realicen y que finalmente llevaran a EASY HITCH a incrementar 
sus ventas y generar valor. 
3.4.6 Empaque 
Para finalizar con la explicación de los elementos que harán parte de la estrategia de 
internacionalización, y según se ha determinado en una fase anterior, se hablara de el 
empaque de la mercancía para exportación. 
Aproximadamente 12 años de experiencia tiene EASY HITCH con el despacho de tiros de 
arrastre a nivel nacional, así como con la importación de estos elementos desde Estados 
Unidos y otros países en oriente. 
Ha sido evidente durante todo este tiempo, como dada la naturaleza del producto, el 
empaque presenta en un alto porcentaje de las veces, después de haber sido 
transportado, un desgaste creado por el movimiento dentro de la caja. La construcción del 
tiro de arrastre, implica la soldadura de platinas y otras piezas metálicas que cuando 
rozan con el empaque de cartón regularmente utilizado, lo deterioran y le abren orificios 
que pueden permitir que se pierdan algunas de las piezas complementarias, o mas grave 
aun, el deterioro del producto en si. 
Esta situación, se ha tratado de solucionar y se ha encontrado la manera de prevenir que 
el producto quede expuesto cuando el empaque se deteriora. La manera como se ha 
hecho, es forrando la totalidad de la caja en lamina delgada de plástico llamado 
comercialmente Vinipel cuando la caja será despachada a otra ciudad o municipio. 
Ha sido ésta, una solución que ha funcionado, pero ante la decisión de implementar el 
programa de exportación a los países CAN, que implicaría el envió de los tiros de arrastre 
de EASY HITCH por vía aérea, se ha considerado la necesidad de desarrollar un nuevo 
empaque. Una exportación de EASY HITCH a cualquiera de las capitales de los países 
CAN implicaría tránsitos en camión, avión, montacargas y hasta cargues por parte de 
personas que seguramente afectarían considerablemente la integridad del empaque y el 
producto. 
Con la recomendación realizada a partir de los resultados encontrados durante el 
cumplimento de los objetivos de este trabajo y gracias a la experiencia que una de las 
personas que hacen parte del equipo directivo de EASY HITCH con materiales de 
empaque, se ha procedido entonces al diseño de un empaque que cumpla con las 
siguientes características: 
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- Que inmovilice el producto dentro de la caja para evitar que el roce de éste 
con el material lo deteriore. 
- Que sea elaborado de un material mas fuerte que el utilizado para los 
despachos a nivel nacional para que el desgaste por su transporte lo afecte 
en una menor manera. 
- Que tenga un diseño estético y llamativo que logre identificar a EASY 
HITCH y a mejorar su imagen corporativa. 
 
Según conversaciones con el experto en materiales de empaque del que se ha hablado 
en el párrafo anterior, el costo de un empaque con estas características tendría un costo 
de COP 7.000. De esta manera ha sido incluido en el estado de costo para la 
determinación del precio de venta CIF y se ha observado como no a afectado el margen 
esperado. 
“Es un buen empaque en el sentido que contribuye con la seguridad y la integridad del 
producto durante su transporte, distribución y venta, y fortalece la imagen corporativa de 
la empresa. Finalmente el empaque es lo primero que los clientes ven cuando adquieren 
el producto.” (Gustavo Gómez, EASY HITCH, 2012) 
Se concluye entonces con la explicación de la política de empaque que se considera que 
EASY HITCH debe utilizar en caso de implementar el programa de exportación y de 
realizar despachos a nivel internacional. Sería interesante mirar también la opción de 
implementar esta política para el empaque a nivel nacional siempre que los costos lo 
permitan. De esta manera queda concluida la síntesis de la información perteneciente a la 
estrategia de internacionalización. La discusión de los resultados se presenta a 
continuación en el numeral 4 de este informe. 
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4. DISCUSIÓN DE RESULTADOS 
 
4.1 SOBRE EL MERCADO OBJETIVO 
4.1.1 Resultados del análisis macroeconómico. 
Se considera positivo el análisis realizado a las tasas del crecimiento del PIB en los 
últimos 6 anos, ya que brindan una idea general del crecimiento de estas economías. El 
hecho de incursionar con nuevos productos, y realizar inversiones para entrar a nuevos 
mercados, tiene un riesgo que se debe analizar desde este punto de vista. Encontrar que 
las economías de los países de destino han venido creciendo regularmente, es un buen 
indicador del muy posible éxito que se tendrá al entrar en ellas.  
La inflación no se encuentra como un indicador tan determinante de crecimiento y 
desarrollo en el presente caso, sino mas bien para establecer el riesgo en que se estaría 
incurriendo por invertir en estas economías. Por lo anterior, se debe tener un especial 
cuidado con Bolivia por ser el país que mas alta la ha venido presentando, y basarse en 
otros indicadores para determinar cual es la razón de este fenómeno. En general se 
observan inflaciones dentro de los niveles naturales de las economías Latinoamericanas 
en vía de desarrollo, y muy similares a las de nuestro país, por lo que se considera natural 
la situación actual de estos países en cuanto a esto se refiere. 
El crecimiento de la deuda publica en proporciones uniformes, y el hecho de que no se 
hayan presentado cambios súbitos y/o extremos, se considera como un factor que no 
afectaría de manera negativa las exportaciones hacia estos países. 
Siendo la población un importante indicador, no aporta información para considerarse 
como importante por si sola. Se analiza entonces, para relacionarlo y lograr ideas 
conjuntas. 
En términos de la inversión extranjera, es importante discutir las posibles razones por las 
que Ecuador presenta cifras tan bajas. Se encuentra como posible causa, el hecho de ser 
la economía con los mas bajos niveles de crecimiento en los últimos años, sin embargo 
teniendo en cuenta el crecimiento sostenido, y que las cifras se han doblado en los 
últimos 6 años, no se considera como un riesgo muy alto. 
La información presentada en este documento es de exclusiva responsabilidad de los autores y 
no compromete a la EIA. 
 
79 
Finalmente, en términos de comercio exterior, el crecimiento general sostenido de las 
operaciones de comercio exterior totales y el alto nivel de participación de Colombia en 
las exportaciones hacia los países CAN es un muy buen indicador de los beneficios que 
las empresas están encontrando en esta integración económica. Su evolución e 
incremento sostenido en los últimos 6 años muestra como cada día mas empresas se 
abren hacia estos mercados y aumentan los niveles de exportación. Una vez mas, esta 
información se encuentra como positiva y orienta la investigación por un buen camino en 
cuanto a la viabilidad de implementar el programa de exportación. 
 
4.1.2 Resultados del estudio del sector automotor. 
El hecho de que la importación de vehículos haya crecido en el ultimo periodo para todos 
los países CAN, junto con que los países con menos participación en las exportaciones 
totales sean quienes hayan presentado tasas de crecimiento mayores, son un muy buen 
indicador del desarrollo del sector automotriz en la Comunidad Andina.  
La disminución en la cantidad de producción y la exportación de vehículos en Colombia y 
Ecuador, son los factores que han causado el fenómeno, y han sido explicados 
anteriormente en el desarrollo. Razón por la que Éstos no deberían considerarse como 
nocivos en el momento de decidir sobre la viabilidad de exportar autopartes hacia estos 
lugares. Colombia se excluye para este análisis especifico, dado el actual éxito de las 
ventas nacionales de EASY HITCH, y en Ecuador, se puede observar como la 
importación total ha incrementado en una mayor proporción.  
Luego de revisar la razón que existe entre la importación de vehículos usados y nuevos 
en Bolivia, se puede concluir que aunque ésta es casi de 1 a 1, para lo relevante con este 
trabajo, no será un dato que negativamente afecte los resultados. Lo que finalmente se 
tiene en cuenta, según los resultados que se quieren obtener, es el ingreso total de 
vehículos al país, y mas importante aun, el evidente crecimiento del sector. 
La perspectiva según los resultados anteriores, es que el mercado automotor, en la 
totalidad de los países CAN, se encuentra en desarrollo y muestra un potencial 
crecimiento en tiempos venideros.  
Los mercados crecientes de manera uniforme, y el hecho de que sean aparentemente 
seguros, se tienen en cuenta nuevamente como incentivos y factores positivos a la hora 
de pensar en la viabilidad de exportar autopartes hacia estos países.  
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4.1.3 Resultados del análisis de las entrevistas. 
Después de haber diseñado y realizado las entrevistas relacionadas con las 
características del mercado de accesorios 4x4 a diferentes distribuidores en los países 
miembros de la Comunidad Andina de Naciones, se han encontrado similitudes y 
patrones que indican que los mercados analizados presentan características muy 
similares al Colombiano. 
En cuanto a los accesorios que se ofrecen, todos los entrevistados han expresado que 
presentan una amplia oferta de productos. Fue común encontrar que aunque algunos de 
ellos se especializan en un tipo de accesorios, tienen disponible una gran variedad de 
opciones para las diferentes marcas de vehículos que se comercializan en sus países. 
Entre los productos mas comerciales, se han encontrado de manera común los 
accesorios para modificar suspensiones, los winches, las carpas para vehículos de platón, 
y los rines y llantas. Otros accesorios mas especializados son vendidos en ocasiones y 
generalmente bajo pedido. 
Los vehículos en los que se instalan éstos accesorios, sus marcas y referencias no 
difieren mucho de las que se distribuyen actualmente en Colombia. Las camionetas y 
camperos de las marcas Toyota, Nissan, Ford, Chevrolet y Mitsubishi, son los mas 
comunes. Adicionalmente se observa también una demanda considerable para los Kia, 
Hyundai, y SsangYong. Dentro de estas marcas, las referencias que se autorizan para 
distribución en Latinoamérica, no parecieran ser diferentes de país en país. Por el 
contrario, los modelos y las características son iguales con excepción de algunos 
accesorios y acabados. La anterior información indica que los tiros de arrastre que 
actualmente son producidos en EASY HITCH, tendrían demanda en los países CAN y que 
no se requeriría desarrollar productos con características diferentes para satisfacer las 
necesidades de estos mercados.  
Analizando esta información y discutiendo resultados desde el punto de vista de la 
viabilidad de la implementación del programa de exportaciones, la similitud de las 
características del mercado automotor de Colombia con el resto de los países CAN, debe 
ser considerada como un factor positivo, que una vez mas podría indicar que de realizarse 
transacciones comerciales  
Se observa también como factor común en las entrevistas, que la totalidad de la oferta de 
accesorios para 4x4 es importada principalmente desde USA, y Australia. Con excepción 
de los accesorios de la marca KEKO que son fabricados en Brasil. 
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4.1.4 Resultados del análisis de los demás elementos del mercado 
En términos de la competencia y sus precios, se encuentra que en los mercados de los 
países CAN, solo existe un competidor directo para los tiros de arrastre de EASY HITCH. 
Este es KEKO, una empresa Brasilera que ofrece productos similares, para la mayoría de 
las referencias de vehículos 4x4, a un nivel de precios al consumidor de entre US 280 y 
330. Actualmente, esta empresa ofrece sus productos en Ecuador y Perú por medio de 
distribuidores que la representan y que además sugieren talleres y agencias autorizadas 
para la instalación y el servicio. Como sustitutos de los productos de EASY HITCH, se 
encuentran también algunos productos importados desde USA como tráiler, bolas de 
arrastre y portaequipajes pero generalmente estos son encargados por pedido a través de 
intermediarios o directamente por parte los usuarios.  
El resultado anterior se encuentra positivo a la hora de evaluar la viabilidad de 
implementar el programa de exportación teniendo en cuenta de que no hay una oferta 
considerable y regular de productos como los de EASY HITCH en los países de la 
Comunidad Andina. Se encuentran los tiros de arrastre Brasileros pero según la 
información otorgada por los entrevistados, estos no han logrado un posicionamiento 
considerable y no son muy conocidos en el medio. No cuentan con una cobertura amplia, 
ni se han dado a conocer como lo han hecho los tiros de EASY HITCH en Colombia o los 
Court en USA y finalmente solo son unos cuantos pocos distribuidores en Perú y Ecuador 
quienes los comercializan. Lo anterior deja entonces a EASY HITCH un campo muy 
amplio para actuar y lograr el posicionamiento que regularmente lo ha caracterizado en 
Colombia, y que le permitirá proyectar una imagen global y confiable a los potenciales 
clientes y usuarios para lograr el reconocimiento en el mercado y finalmente, el 
incremento de sus ventas y la creación de valor para la empresa. 
En términos de las barreras de entrada y los aranceles, se ha podido determinar cómo 
muy positiva la existencia de una gran cantidad de herramientas, que hacen parte de la 
integración económica en los países CAN cuyo objetivo es la facilitación de las 
negociaciones y las operaciones de comercio exterior entre estos países. Lo anterior 
facilita análogamente cualquier transacción comercial que EASY HITCH desee realizar 
con clientes localizados en estos países en cuanto a la eficiencia y el beneficio de los 
resultados. El hecho de que los productos de EASY HITCH puedan entrar a los países 
CAN sin incurrir en el pago de aranceles, localiza a la compañía en un escalón mas alto 
en términos de competitividad, pues permite ofrecer los productos a niveles de precios 
bajos y hacerlos mas atractivos ante los ojos de los distribuidores y los clientes. De la 
misma manera cualquier factor que lleve a que las operaciones de comercio exterior se 
realicen de una manera mas sencilla, incurrirá en una reducción de costos logísticos que 
finalmente se transferirá a un menor costo total del producto y una mayor rentabilidad.  
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4.2 SOBRE LA MEZCLA LOGISTICA 
4.2.1 Resultados del análisis del termino de negociación. 
Después de haber revisado diferentes alternativas, se ha elegido trabajar con el termino 
de negociación CIF como estándar. Se considera el apropiado pues permite incluir en el 
costo de oferta, el flete y el seguro. De esta manera el distribuidor podrá establecer 
márgenes fijos para determinar un precio de venta que no varié según los costos de 
transporte. Adicionalmente, con el seguro, se esta cubriendo cualquier eventualidad que 
ocurriera en el proceso de exportación. Cabe destacar que de esta decisión, y la inclusión 
de los anteriores factores dentro del precio, se puede lograr una utilidad extra, 
beneficiándose de las economías de escala y descuentos por parte de los agentes y 
empresas de transporte. Finalmente, serán mas factores con los que se podrá jugar a la 
hora de calcular un precio y generar una oferta atractiva. 
 
4.2.2 Resultados del análisis de las alternativas de transporte. 
Después de haber realizado el análisis de las diferentes alternativas de transporte de 
mercancías desde Medellín hacia las capitales de los países andinos: Quito, Lima y La 
Paz, se ha podido lograr establecer que el transporte aéreo es la alternativa mas 
apropiada para EASY HITCH. Este resultado se ha obtenido basado en varias 
conclusiones a las que se ha podido llegar analizando diferentes variables que incluyen 
costos razonables y mínimos establecidos por las líneas aéreas apropiados, tiempos de 
transito cortos , altas frecuencias la facilidad en el manejo y los tramites.  
Siendo la alternativa mas costosa disponible por Kg transportado, es la que ofrece los 
mínimos de peso mas bajos, y los menores gastos fijos, por lo que finalmente es la que 
arroja los mayores beneficios teniendo en cuenta el tamaño de los despachos de EASY 
HITCH. 
Adicionalmente, es la alternativa mas efectiva, segura y confiable, y la que involucra la 
menor cantidad de actividades logísticas que normalmente incrementan el costo total de 
las exportaciones.  
Siendo una alternativa efectiva en términos de costos, tramites y tiempos, se elige como 
la mejor opción y se incluye como actividad en la mezcla logística de la compañía donde 
quedará registrada y explicada para efectos prácticos en EASY HITCH. 
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4.2.3 Resultados del análisis de las alternativas para el manejo de tramites. 
Habiendo realizado el análisis de diferentes alternativas que se encuentran disponibles 
para manejar los tramites relacionados con las actividades de comercio exterior, en 
especial de las exportaciones, se ha concluido que la mejor opción para EASY HITCH es 
contratar una empresa logística internacional que la asesore, le brinde el respaldo 
necesario y la represente en todas las actividades relacionadas con la gestión logística 
durante el proceso de exportación.  
La empresa contratada adquiriría responsabilidad sobre las actividades que conformen el 
proceso logístico según se defina en la negociación, y estaría a cargo de realizar los 
tramites así como de vigilar que se cumplan los requisitos que existen para realizar una 
operación de exportación. El agente se encargaría de diligenciar todos los documentos 
necesarios, así como de las negociaciones con las aerolíneas y otras empresas 
involucradas y de toda la gestión ante la aduana en origen.  
Según la información que se ha tenido en cuenta para este punto y los resultados del 
análisis que se ha realizado, contratar un servicio completo para el manejo de la logística 
internacional garantiza operaciones exitosas y altamente eficientes en términos logísticos 
y le permite a EASY HITCH focalizarse en la producción y el desarrollo de estrategias 
comerciales apropiadas. La decisión sobre el uso de esta alternativa se ha tomado 
teniendo en cuenta múltiples factores entre los que se encuentra la especialización, la 
atomización de responsabilidades, los costos y la eficiencia. 
Como ha sido explicado y de acuerdo con las ofertas que se recibieron por parte de dos 
diferentes empresas prestadoras de servicios logísticos internacionales, se considera una 
opción viable y optima en términos de costos y eficiencia.  
4.2.4 Resultados del análisis de otros logísticos necesarios. 
Revisando el portafolio de servicios disponible para complementar las actividades que 
conforman la mezcla logística que requeriría EASY HITCH para realizar una operación de 
exportación, se ha encontrado la necesidad de la contratación de un seguro para el 
transporte de la mercancía. 
Esta decisión se ha tomado teniendo en cuenta principalmente la política de EASY HITCH 
de contar con pólizas que protejan la totalidad de sus activos en todo momento mientras 
bajo su responsabilidad. De la misma manera, teniendo en cuenta las recomendaciones 
realizadas por los expertos incluyendo las empresas logísticas asesoras y la experiencia 
del director de trabajo de grado. 
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Se ha encontrado como la mejor opción, llevar a cabo esta actividad por medio de un 
intermediario, que sería la misma empresa que estará a cargo del resto de las actividades 
que conformarán el proceso logístico, quien ha ofrecido un buen precio y unas 
condiciones apropiadas según las necesidades especificas de EASY HITCH y su 
intención de exportar hacia los países CAN. 
Considerando lo anterior se ha decidido implementar tal actividad en la mezcla logística 
que se ha presentado y en la que se incluye toda la información pertinente como su costo, 
cobertura y deducibles.   
4.2.5 Resultados sobre la mezcla logística. 
Una vez recopilados los resultados de los análisis realizados en cuestión de la 
determinación de las actividades necesarias a implementar para un proceso logístico de 
bajo costo y efectivo y que garantice operaciones de exportación agiles y exitosas, se han 
plasmado en lo que se llamó para efectos de este trabajo la mezcla logística. 
El producto obtenido se puede mirar como el resultado de la profundización en cada uno 
de los aspectos determinantes en materia logística de una exportación completa, de 
acuerdo a lo requerido en especifico para la comercialización de tiros de arrastre por parte 
de EASY HITCH en los países CAN. 
Esta se presentó de manera muy clara y concisa en una  tabla que incluye la descripción 
de cada actividad, su costo, manera de implementar y la entidad responsable. Se 
considera como un elemento clave y muy valioso pues permitirá a EASY HITCH revisar 
cada uno de los  procesos y comprender la manera como deben trabajar y unirse para 
lograr el mejor conjunto.  
“La mezcla establecida podría compararse con la receta para conseguir la opción mas 
eficiente en términos de costos, tiempo y funcionalidad.” (Alejandro Correa, 2012). 
4.3 SOBRE LOS TRÁMITES Y REQUISITOS. 
El producto final relacionado con esta parte del proyecto, desarrollado para darle 
cumplimiento al tercero de los objetivos que se han establecido, es una guía de 
instrucciones con los pasos a seguir para realizar una operación de exportación de tiros 
de arrastre a los países de la Comunidad Andina.  
Este se presenta como el resultado de la investigación que se realizó a lo largo del 
semestre sobre todos y cada uno de los procedimientos que EASY HITCH debe llevar a 
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cabo para lograr una exportación exitosa, en términos de los requisitos con que debe 
cumplir y los tramites pertinentes.  
Encontrándose entonces el sumario de los resultados del análisis de tramites y requisitos 
en la guía de instrucciones que se anexa, solo queda por explicar algunas conclusiones 
relacionadas con esta parte del trabajo. 
Se encontró principalmente, ya que se eligió como la mejor opción contratar la mayoría de 
los servicios logísticos por medio de un agente logístico internacional que funcionaria 
como intermediario, que una gran parte de estas responsabilidades podrán ser 
transferidas a manos expertas que las llevará a cabo de la mejor manera. Quedo 
entonces claramente explicado en el desarrollo de este numeral cual será la parte de la 
que esta compañía se encargará y cuales son las obligaciones que EASY HITCH deberá 
asumir para con esta y el proceso se lleve a cabo sin inconvenientes. 
Posteriormente, y después de haber revisado cuales serán los tramites y requisitos por los 
que EASY HITCH debe responder, se pudo concluir que no son muchos ni presentan un 
alto grado de dificultad o requieren cuidado especial. Principalmente constituyen el 
diligenciamiento de algunos papeles para el gobierno, especialmente la DIAN, y la 
elaboración de documentos que no son muy distintos a los que se deben elaborar hoy en 
día para soportar las ventas en el mercado nacional.  
Esta ultima parte de tramites y requisitos fue la que se incluyó en la guía de instrucciones 
y fue soportada por el anexo de los documentos de ejemplo que serán de vital ayuda para 
EASY HITCH en el momento de enfrentarse a la situación en la vida real. 
4.4 SOBRE LA ESTRATEGIA DE INTERNACIONALIZACIÓN. 
Una estrategia que permita a EASY HITCH apoderarse de los mercados internacionales y 
le permita el posicionamiento y el crecimiento por medio del desarrollo de negocios 
exitosos, puede considerarse el elemento comercial de mayor importancia cuando se 
piensa en la implementación de un programa de exportaciones. 
Habiendo revisado y realizado un profundo análisis sobre las necesidades de los 
mercados objetivo, la manera como debe implementarse el proceso logístico, los tramites 
y requisitos una exportación implica, y mas importante aun, la manera como EASY HITCH 
podría adaptarse para operar desde los tres anteriores puntos de vista, ha sido posible 
determinar algunas políticas que combinándose, podrían conformar la estrategia de 
internacionalización en el evento que EASY HITCH decida implementar el programa de 
exportaciones del tiro de arrastre a los países de la Comunidad Andina que se ha venido 
discutiendo a lo largo de este trabajo. 
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Mientras el diseño y la elaboración de la estrategia, han surgido diferentes ideas con 
respecto a los esfuerzos que EASY HITCH debe realizar, y algunas herramientas que 
debe implementar para lograr el objetivo principal del programa: La generación de valor 
por medio de la creación de negocios sostenibles con clientes en los países de la 
Comunidad Andina. 
Se ha encontrado que los elementos que deberán conformar dicha estrategia, 
beneficiarían enormemente a EASY HITCH en caso de implementarla y la llevarían al 
siguiente nivel en una gran variedad de aspectos que diferencian a las importantes 
empresas globales en la actualidad. Pensando en la importancia de la globalización y la 
unificación de los esfuerzos mundiales para el desarrollo de negocios que brinden 
beneficios a las partes involucradas y la economía de los países a los que pertenecen, se 
encuentra positivo que la estrategia sea competitiva, moderna y que se permita adaptar a 
la empresa a negocios que pudieran surgir con la totalidad del mercado mundial. 
Se ha definido inicialmente una política de precios basada en un costeo marginal que 
arroje los valores mas competitivos y admita márgenes amplios que permitan incluir los 
costos logísticos y aun así dejen una considerable utilidad para los distribuidores y EASY 
HITCH. Los mercados internacionales son muy competidos, existen países que ofrecen 
sus productos a precios muy bajos ya que poseen diferentes ventajas en las que se 
incluyen los bajos costos de la mano de obra, la facilidad del transporte, la disponibilidad 
de alta tecnología,  y la especialización. La idea con la política establecida es mantener 
una alta competitividad incluso con los mercados que poseen estas características, pero 
sin descuidar en ningún momento la calidad e impecable imagen que ha caracterizado a 
EASY HITCH desde su inicio. 
Una estrategia WEB avanzada, moderna y competitiva que incluye elementos que 
diferenciarán a la empresa y le permitirán mantener e incluso hasta mejorar el 
posicionamiento y la imagen corporativa, se ha considerado como un importante pilar 
dentro de la estrategia. Los resultados de implementarla han podido incluso para este 
momento ser medidos gracias a una decisión adelantada que se tomó de desarrollarla. La 
implementación de los Emails corporativos y la nueva página WEB han demostrado para 
este momento, la manera como se facilitarán las operaciones de compra para muchos 
clientes, como se mejorarán las comunicaciones tanto en el interior como con el exterior 
de la empresa y la imagen que cualquier interesado en el negocio podrá percibir de EASY 
HITCH en todo momento. 
Otras herramientas como la carta de presentación, el mejoramiento del empaque y la 
implementación de nuevos y efectivos medios de pago, se encuentran como elementos 
muy importantes y que contribuirán con la adaptación de la empresa para la satisfacción 
de los mercados internacionales. Lo anterior soportado por las alianzas estratégicas que 
han decido implementarse con los diferentes distribuidores a nivel CAN y posteriormente 
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en el mercado Latino. Estas crearán vínculos importantes que consagrarán beneficios 
bilaterales a la hora de la realización de negocios internacionales que permitan el 
crecimiento de las empresas y las economías. 
Según se ha discutido con las directivas de EASY HITCH y el director de trabajo de grado, 
se considera la estrategia unificada como muy viable, positiva y efectiva y como un 
elemento que muy seguramente se implementará en el momento de comenzar con las 
operaciones de exportación a los países CAN. 
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5. CONCLUSIONES Y CONSIDERACIONES FINALES 
 
Habiendo recopilado y analizado la información relevante con respecto a los indicadores 
macroeconómicos de los países a los que se pretende exportar, y discutido sus 
resultados, se han encontrado razones para concluir que en un aspecto general, desde 
este punto de vista es viable implementar el programa de exportación del tiro de arrastre a 
los países de la Comunidad Andina de Naciones. Entre estas se encuentra: La similitud 
de las economías de Bolivia, Ecuador y Perú a la Colombiana en términos de crecimiento, 
inflación, y riesgo. La salud común de los indicadores y el incremento sostenido y 
considerable de las operaciones de comercio exterior en los últimos años tanto 
intracomunitariamente como a nivel global.  
 
Desde el punto de vista logístico se encuentra también una alta viabilidad. Se han 
encontrado ofertas competitivas para el manejo de todo el proceso logístico que 
permitirán a EASY HITCH asignar las responsabilidades a manos expertas que 
garantizarán operaciones de exportación eficientes, confiables y de bajo costo. La 
implementación de la mezcla logística según se ha definido después de decidir sobre el 
uso del termino de negociación CIF, el transporte aéreo, la asignación de la 
responsabilidad de los tramites, y la contratación de un seguro de transporte para la 
mercancía, será la mejor opción para la empresa en su intención de realizar la 
exportación de tiros de arrastre hacia los países CAN. 
 
Teniendo en cuenta el análisis que se ha realizado sobre los tramites y requisitos para el 
proceso de exportación, se ha encontrado que la mejor manera de manejarlos, es 
asignando la responsabilidad al agente logístico internacional que estará a cargo de las 
actividades que conforman el proceso de exportación. Esto le generará a EASY HITCH el 
deber de cumplir con lo que el agente le requiriera, así como de algunos otros trámites y 
documentos que no representan un alto grado de dificultad o cuidado especial. Entre 
estos se incluye la elaboración de alguna documentación y el cumplimiento de algunos 
requisitos que solicita el gobierno nacional. 
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La estrategia de internacionalización que se ha considerado,  se ha encontrado muy 
valiosa y positiva en el sentido de que crea un puente entre las necesidades de los 
mercados objetivos y la operación de EASY HITCH, permitiéndole adaptarse a la 
economía global para lograr la creación de negocios internacionales sostenibles que le 
permitan crecer, apoderarse del mercado, posicionarse de la mejor manera, y generar 
valor. Los elementos que se incluyen en esta han sido cuidadosamente elegidos de 
manera que sean competitivos, modernos y que se amolden a los requerimientos de la 
integración económica mundial. 
 
Se recomienda enérgicamente a EASY HITCH  implementar el programa de exportación 
de tiros de arrastre a los países de la Comunidad Andina de Naciones habiendo estudiado 
su viabilidad desde los diferentes puntos de vista y encontrado positivos los resultados de 
los análisis realizados en los diferentes aspectos. Se describe el programa como un 
potencial instrumento de crecimiento que le permitirá abrirse ante el mundo para crear 
negocios internacionales sostenibles que le permitirán generar valor.  
 
Financieramente, se ha llegado a la conclusión de que, dado que la implementación del 
presente programa, no requerirá una inversión considerable y que la empresa tiene una 
capacidad instalada para producir hasta un 100% más de lo que hace actualmente, 
implementar las exportaciones hacia los países CAN será absolutamente viable. Es 
importante destacar en éste momento que mejorará la rotación del capital de trabajo, y 
permitirá un incremento en las ventas que finalmente se verá reflejado en la creación de 
valor. 
 
De la misma manera, se recomienda a la empresa, en caso de implementar el programa, 
adaptar a la realidad e implementar los procesos de la manera en como se han 
estructurado en este trabajo, para lograr los procesos mas eficientes, los costos mas 
bajos y los mejores resultados en términos de apropiación de los mercados 
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